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RESUMEN EJECUTIVO 
 
“DISEÑO DE UNA MICROEMPRESA PRODUCTIVA Y DE COMERCIALIZACION DE 
EMPANADAS DE VERDE EN LA CIUDAD DE QUITO” 
 
El desarrollo de este proyecto es  proponer el funcionamiento de una microempresa que se 
encargue de la producción y comercialización de empanadas de verde rellenas de queso en el sector 
norte de Quito.  
Estableciendo un estudio de mercado con el fin de conocer la oferta y demanda que existe, 
manejando un proceso que ayude en el ejercicio y desempeño que se necesite para que este 
producto cumpla con las expectativas que los clientes buscan, y logren satisfacer las necesidades. 
Consiguiendo que las empanadas de verde tenga un posicionamiento positivo y que la 
microempresa tenga una rentabilidad deseada. 
Basándonos también en el estudio técnico en donde se ve la infraestructura que se requiere  para el 
funcionamiento de la organización y haciendo énfasis en el análisis completo del estudio financiero 
el cual nos indica y ayuda  a  tener una idea real  de los costos, gastos, egresos e ingresos  que se 
necesitan para la creación del proyecto.  
    
PALABRAS CLAVES 
 
PRODUCCIÓN 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 
 
“A PRODUCTIVE MICROENTERPRISE PLAN FOR MERCHANDIZING EMPANADAS 
DE VERDE IN THE CITY OF QUITO” 
 
 
The development of this project is to propose running a microenterprise responsible for the 
production and merchandizing of green pies stuffed with cheese in the north of Quito.  
 
Establishing a market survey in order to identify the supply and demand, handling a process that 
helps in practice and in performance necessary for this product to meet the expectations that 
customers look for, and to satisfy the needs.  
 
Making sure that the green pies get a positive positioning and that the microenterprise gets a 
desired profitability.  
 
Based also on the technical study where infrastructure is required for the functioning of the 
organization and emphasizing the comprehensive analysis of the financial study which indicates 
and helps us to get a real sense of the costs, charges, expenses and income necessary to build the 
project.  
 
 
 
KEYWORDS: 
 
PRODUCTION 
MARKETING 
QUALITY 
POSITIONING 
OFFER 
DEMAND 
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INTRODUCCIÓN 
 
El proyecto de la creación de la microempresa productora y comercializadora de empanadas de 
verde, busca satisfacer un segmento de mercado específico, ofreciendo un producto de calidad y 
con un buen servicio al cliente que permita el posicionamiento, y ser competitivos. 
La investigación se desarrolló a través de lo siguiente. 
Se refiere a las generalidades del producto, sus características. Las formas de cómo poderlo 
comercializar en el mercado. 
Se explica el estudio administrativo el tipo de microempresa que va ser, se detalla las funciones, 
bases o lineamiento que se deberá seguir. 
Se habla del estudio técnico, el mismo que determina los recursos materiales, humanos y la 
infraestructura que se requiere para la microempresa. 
Se realiza el estudio y segmentación de mercado que sirve para establecer lo que es la oferta y 
demanda. 
Se explica el análisis financiero detallando todos los costos y gastos, que se requiere para el 
proyecto. 
Y se presentan las conclusiones y recomendaciones del proyecto. 
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CAPITULO I 
 
1. GENERALIDADES 
 
1.1.  El Producto 
En términos generales, el producto es el punto central de la oferta que realiza toda microempresa a 
su mercado meta para satisfacer sus necesidades y deseos, con la finalidad de lograr los objetivos 
que persigue. 
Es el esfuerzo creado que se ofrece al cliente con unas determinadas características y atributos 
tangibles forma, tamaño, color e intangibles marca, imagen que el comprador acepta.  
Este producto es rico en fibra y efectivo para dar energía al organismo.  
El plátano, también conocido como verde, tiene tres variedades: barraganete, dominico y maqueño. 
Se produce en la región Litoral en las zonas de clima cálido. No hay datos actualizados de la 
producción, pero se calcula que están sembradas 40 000 hectáreas. 
Se cultiva en El Carmen (cantón de Manabí), donde la producción de verde es una de las 
principales actividades económicas. Allí, el plátano del tipo barraganete ha ganado espacio, porque 
se destina a la exportación. 
Sus tallos forman paredes verdes a lo largo de las vías de primer y segundo órdenes de la zona. 
Tienen entre 22 y 44 dedos, según el tipo de manejo del cultivo.  
De ellos, uno o dos se desechan porque no cumplen con los requisitos de calidad. El producto que 
se exporta hacia Europa y Estados Unidos debe ser totalmente verde y brillante, sin manchas 
negras, melladuras o insectos.  
“El producto que se cultiva en esta zona del país incluso ya es conocido en el mercado como 
barraganete de El Carmen”. 
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El precio oficial de la caja de barraganete es de USD 5,53, pero en el campo, los agricultores 
coinciden en que no siempre se cumple con la norma.  
La época de invierno es cuando más se produce barraganete. Desde enero hasta abril o mayo, 
dependiendo de las precipitaciones. En junio, la producción disminuye pero por la oferta y 
demanda hacen que los precios se disparen. 
Los otros dos tipos de plátano, el maqueño y el dominico, varían del barraganete solo por su 
tamaño y número de dedos en las manos que se recolectan. 
El maqueño pueda dar hasta 80 dedos en una mano; el barraganete hasta 44 y el dominico unos 23 
dedos. Este último es el más pequeño y más delgado. 
 
                   
 
1.2. Origen e historia del plátano 
 
El plátano tiene su origen probablemente en la región indomalaya donde han sido cultivados desde 
hace miles de años. Desde Indonesia se propagó hacia el sur y el oeste, alcanzando Hawaii y la 
Polinesia.  
Los comerciantes europeos llevaron noticias del árbol a Europa alrededor del siglo III a. C., aunque 
no fue introducido hasta el siglo X. De las plantaciones de África Occidental los colonizadores 
portugueses lo llevarían a Sudamérica en el siglo XVI, concretamente a Santo Domingo 
Familia: Musaceae.  
Especie: Musa x paradisiaca L.  
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Planta: herbácea perenne gigante, con rizoma corto y tallo aparente, que resulta de la unión de las 
vainas foliares, cónico y de 3,5-7,5 m de altura, terminado en una corona de hojas. 
Por las diferentes formas de participar en la alimentación: cocidos (verdes o maduros) o como 
frutas frescas; por su doble función: alimento y medicina; por haber mitigado el hambre al ser 
humano durante siglos y haber conquistado el mundo, la especie del Plátano es considerada el rey 
de los vegetales. 
 
1.2.1 Región Litoral 
La Región Litoral, mejor conocida como Región Costa, Está conformada por las provincias de El 
Oro, Esmeraldas, Guayas, Los Ríos , Manabí, Santa Elena. La ciudad principal y más poblada de 
esta región es Guayaquil seguida por Manabí. 
Se caracteriza por un clima cálido y seco al sur, y tropical húmedo al norte. 
 
Tabla N°1.1 Región Costa 
 
                           
          Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
PROVICIAS HABITANTES PORCENTAJES 
El Oro 600,658 8,67% 
Esmeraldas 534,092 7,71% 
Guayas 3.645,48 52,62% 
Los Rios 778,115 11,23% 
Manabi 1.369,78 19,77% 
Sta Elena 308,693 4,27% 
Total 7.236,821 100% 
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Gráfico N° 1.1 Región Costa 
 
Derechos reservados © 2011 | INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICA Y CENSOS  
Dirección: Juan Larrea N15-36 y José Rio frío 1800 08-08-08 / 254 4326 / 252 9858 / inec@inec.gob.ec 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
1.2.2 Región Insular 
PROVINCIA: Galápagos 
                     Población: 25.124 Habitantes. 
           
Derechos reservados © 2011 | INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICA Y CENSOS  
Dirección: Juan Larrea N15-36 y José Rio frío 1800 08-08-08 / 254 4326 / 252 9858 / inec@inec.gob.ec 
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1.2.3 Región Interandina 
La Región Interandina del Ecuador. La serranía ecuatoriana se extiende por los Andes que 
atraviesan de norte a sur al Ecuador. Está conformada por las provincias Azuay, Bolívar, Cañar, 
Carchi, Chimborazo, Cotopaxi, Imbabura, Loja, Pichincha, Tungurahua, Santo Domingo. La 
ciudad más poblada de la región sierra es Pichicha. 
 
Tabla N°1.2 Región Sierra 
 
 
               
                      
 
  Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
 
 
PROVICIAS HABITANTES PORCENTAJES 
Azuay 712,127 11,04% 
Bolívar 183,641 2,85% 
Cañar 225,184 3,49% 
Carchi 164,524 2,55% 
Chimborazo 458,581 7,11% 
Cotopaxi 409,205 6,34% 
Imbabura 398,244 6,17% 
Loja 448,99 6,96% 
Pichincha 2.576,29 39,95% 
Tungurahua 504,583 7,82% 
Sto. Domingo 368,013 5,71% 
TOTAL 6449,379 100% 
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Gráfico N° 1.2 Región Sierra 
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1.2.4 Región Oriental 
La Región Amazónica del Ecuador. Comprende las provincias de Morona Santiago, Napo, 
Orellana, Pastaza, Sucumbíos, Zamora Chinchipe, propia de los bosques húmedo-tropicales. Sus 
límites están marcados por la Cordillera de los Andes en la parte occidental de esta región, Perú  
Colombia el límite meridional y oriental, respectivamente. 
Tabla N°1.3 Región Oriental 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
Azuay, 712,127 
Bolívar, 
183,641 
Cañar, 
225,184 
Carchi, 
164,524 
Chimborazo, 
458,581 
Cotopaxi, 
409,205 
Imbaura, 
398,244 
Loja, 448,99 
Pichincha, 
2.576,29 
tungurahua, 
504,583 
Sto Domingo, 
368,013 REGIÓN SIERRA 
Azuay 
Bolívar 
Cañar 
Carchi 
Chimborazo 
Cotopaxi 
Imbaura 
PROVICIAS HABITANTES PORCENTAJES 
Morona 
Santiago 
147,94 20,00% 
Napo 103,697 14,02% 
Orellana 136,396 18,44% 
Pastaza 83,933 11,35% 
Sucumbíos 176,472 23,85% 
Zamora 
Chinchipe 
91,376 12,35% 
TOTAL 739,814 100% 
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Gráfico N° 1.3 Región Oriental 
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Gráfico N° 1.4  Totales de las Regiones 
 
Derechos reservados © 2011 | INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICA Y CENSOS  
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HABITANTES 147,94 103,697 136,396 83,933 176,472 91,376 
PORCENTAJES 20,00% 14,02% 18,44% 11,35% 23,85% 12,35% 
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Series1 7.236,82 6.449,36 739,814 25,124 32,385 
Series2 49,97% 44,53% 5,11% 0,17% 0,22% 
TOTALES  
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1.3.  Clasificación del producto 
 
1.3.1 Dominico 
El plátano dominico adquirió ese nombre en relación a quien se cree que lo introdujo a América. 
Fue un fraile de la orden de Santo Domingo. 
Al igual que el barraganete, el dominico tiene de 22 a 30 centímetros de largo 
Tiene un peso de entre 150 y 200gramos y de 2 a 4 cm. de ancho. 
Su color es verde y al llegar a su estado óptimo de maduración se torna amarillo con manchas y 
rayas de color marrón. 
Su sabor en crudo es muy amargo. Por eso se necesita cocción para que se torne blando, suave y 
mantecoso. Es utilizado en la gastronomía para remplazar a las papas. 
Las hojas del plátano verde se utilizan para envolver distintas carnes, como pescado o pollo, que 
otorgan un sabor cítrico. 
El plátano verde está compuesto por calorías, agua, proteínas, carbohidratos, fibra. También es rico 
en vitaminas A, B1, B2 y B6, potasio, calcio, hierro y magnesio. 
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1.3.2 Barraganete 
Este tipo de plátano tiene entre 22 y 30 centímetros de largo y un ancho de 2 a 5 centímetros. La 
planta del plátano tarda ocho meses desde que nace la primera hoja hasta que se da la primera 
cosecha. 
La planta requiere de 60 metros cúbicos de agua al día para cada hectárea. 
En El Carmen (Manabí) se producen 10 toneladas por hectárea. 
Los destinos de las exportaciones son EE.UU., Europa y se empieza a enviar el producto a Asia. 
El plátano pierde peso durante el transporte y es por esto que se empaca un 5% de fruta adicional. 
Se utilizan cajas de cartón con base doble, que tengan una resistencia contra golpes. 
El plátano de exportación no puede tener resquebrajamientos en su cáscara, golpes ni puntas rotas. 
La plaga más común es el picudo negro. Es un coleóptero, cuya larva carcome el tallo de la planta 
y evita su crecimiento 
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        1.3.3 Maqueño 
El maqueño mide entre 20 y 25 centímetros de largo. Tiene de 2 a 4 centímetros de ancho y pesa 
entre 150 y 200 gramos. 
Este tipo de plátano es el que más dedos en su racimo puede tener; hasta 80. 
El maqueño tiene la piel rosada y un aspecto regordete. La pulpa es pegajosa y dulce. 
El maqueño se produce básicamente para el consumo interno. Se lo encuentra en Santo Domingo, 
Esmeraldas y Manabí. 
En el mercado de Santo Domingo la mano de maqueño cuesta entre USD 1 y 1,50. 
                                             
                                     
1.4. Botánica de la planta 
 
1.4.1 Tallo 
El verdadero tallo es un rizoma grande, almidonoso, subterráneo, que está coronado con yemas, las 
cuales se desarrollan una vez que la planta ha florecido y fructificado. A medida que cada chupón 
del rizoma alcanza la madurez, su yema terminal se convierte en una inflorescencia al ser empujada 
hacia arriba desde el interior del suelo por el alargamiento del tallo, hasta que emerge arriba del 
pseudotallo. 
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1.4.2 Hojas 
Se originan en el punto central de crecimiento o meristemo terminal, situado en la parte superior 
del rizoma. Al principio, se observa la formación del pecíolo y la nervadura central terminada en 
filamento, lo que será la vaina posteriormente. La parte de la nervadura se alarga y el borde 
izquierdo comienza a cubrir el derecho, creciendo en altura y formando los semilimbos. La hoja se 
forma en el interior del pseudotallo y emerge enrollada en forma de cigarro.  
Son hojas grandes, verdes y dispuestas en forma de espiral, de 2,4 m de largo y hasta 1,5 m de 
ancho, con un peciolo de 1 m o más de longitud y un limbo elíptico alargado, ligeramente 
decurrente hacia el peciolo, un poco ondulado y glabro. Cuando son viejas se rompen fácilmente de 
forma transversal por el azote del viento. De la corona de hojas sale, durante la floración, un escapo 
pubescente de 5,6 cm de diámetro, terminado por un racimo colgante de 1,2 m de largo. Éste lleva 
una veintena de brácteas ovales alargadas, agudas, de color rojo púrpura, cubiertas de un polvillo 
blanco harinoso. De las axilas de estas brácteas nacen a su vez las flores. 
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1.4.3 Flores 
Las flores amarillentas, irregulares y con seis estambres, de los cuales uno es estéril. El gineceo 
tiene tres pistilos. El conjunto de la inflorescencia constituye el “régimen” de la platanera. Cada 
grupo de flores reunidas en cada bráctea forma una reunión de frutos llamada “mano”, que contiene 
de 3 a 20 frutos. Un régimen no puede llevar más de 4 manos, excepto en las variedades muy 
fructíferas, que pueden contar con 12-14. 
 
1.4.4 Fruto 
Durante el desarrollo del fruto éstos se doblan geo trópicamente, según el peso de este, 
determinando esta reacción la forma del racimo. Los plátanos son polimórficos, pudiendo contener 
de 5-20 manos, cada una con 2-20 frutos, siendo su color amarillo verdoso, amarillo, amarillo-
rojizo o rojo. Los plátanos comestibles son de partenocarpia vegetativa, o sea, desarrollan una masa 
de pulpa comestible sin ser necesaria la polinización. Los óvulos se atrofian pronto, pero pueden 
reconocerse en la pulpa comestible. 
La partenocarpia y la esterilidad son mecanismos diferentes, debido a cambios genéticos, que 
cuando menos son parcialmente independientes. La mayoría de los frutos de la familia de las 
Musáceas comestibles son estériles, debido a un complejo de causas, entre otras, a genes 
específicos de esterilidad femenina, triploidía y cambios estructurales cromosómicos, en distintos 
grados. 
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1.5. Valor Nutricional del plátano 
 
Los Plátanos contienen: 
-75% de agua, Hidratos de Carbono, Fibra, y muchas Calorías. 
-Vitaminas: A, C y un poco de B1, B2, B6.  
- Minerales: Potasio, Cloro, Magnesio, Fósforo, Azufre, Calcio, Sodio, Hierro, Cobre. 
-Otros: Acido Málico, Ácido cítrico, Acido Oxálico, A. nicotínico.  
 
Tiene propiedades y beneficios para: 
- Regula el tránsito intestinal 
- Hipertensión. 
- Sistema nervioso y muscular. 
- Anemia. 
- Refuerza el sistema inmunológico, formación de anticuerpos. 
- Dientes, huesos. 
- Favorece la formación de glóbulos rojos y blancos. 
- Problemas cardiovasculares 
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- Previene cáncer de colón. 
- Insuficiencia renal: Contraindicado 
Destaca su contenido de hidratos de carbono, por lo que su valor calórico es elevado. Los nutrientes 
más representativos del plátano son el potasio, el magnesio, el ácido fólico y sustancias de acción 
astringente; sin despreciar su elevado aporte de fibra, del tipo fruto-oligosacáridos.  
Estas últimas lo convierten en una fruta apropiada para quienes sufren de procesos diarreicos. El 
potasio es un mineral necesario para la transmisión y generación del impulso nervioso y para la 
actividad muscular normal, interviene en el equilibrio de agua dentro y fuera de la célula.  
El magnesio se relaciona con el funcionamiento de intestino, nervios y músculos, forma parte de 
huesos y dientes, mejora la inmunidad y posee un suave efecto laxante.  
El ácido fólico interviene en la producción de glóbulos rojos y blancos, en la síntesis material 
genético y la formación anticuerpos del sistema inmunológico. Contribuye a tratar o prevenir 
anemias y de espina bífida en el embarazo. 
Composición por 100 gramos de porción comestible  
 Calorías 85,2  
 Hidratos de carbono (g) 20,8  
 Fibra (g) 2,5  
 Magnesio (mg) 36,4  
 Potasio (mg) 350  
 Provitamina A (mg) 18  
 Vitamina C (mg) 11,5  
 Ácido fólico (mg) 20  
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1.6. Atributos del producto 
 
1.6.1.  El Envase 
El envase, inicialmente, está concebido para Proteger y Presentar al producto. Sin embargo la 
utilidad es mucho mayor desde el punto de vista de la comercialización 
Utilidades del Envase 
 Protege al producto 
 
 Ayuda a la venta del producto 
 
 Facilita el uso del producto 
 
 Facilita el reconocimiento del producto 
 
 Ayuda a la promoción  
 
              
                                                                              
1.6.2. Embalaje 
Es la caja o envoltura con la que se protegen las empanadas para su transporte y almacenamiento 
con el propósito de facilitar su manejo. Y son todos los materiales, procedimientos y métodos que 
sirven para condicionar, presentar, manipular, conservar y transportar una mercancía. 
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1.6.3. El Etiquetado 
 
 Permite identificar las características y composición del producto. 
 
 Facilita la venta y la gestión así como el control por parte del distribuidor. 
 
 En algunos casos la etiqueta tiene que cumplir ciertos requisitos legales y control de 
calidad en cuanto a la información que debe contener. 
 
                                        
                                      
1.6.4. La Calidad 
 
La calidad es más bien una cuestión de percepción del consumidor. Es decir la  calidad exige un 
patrón de comparación. Cuando decimos que es un producto de calidad, mentalmente estamos 
efectuando una comparación con otro producto al que consideramos patrón. 
 18 
 
 
 
1.6.5. La Marca 
 
Se denomina marca al nombre con el que comercializamos un producto para diferenciarlo de otros. 
 Permite diferenciar nuestro producto en la comercialización del mercado. 
 
 Facilita la adquisición del producto. 
 
 Permite la compra repetitiva. 
 
 Aumenta la publicidad. 
 
 Ayuda a la introducción de nuevos productos. 
 
Condiciones que debe reunir la marca: 
 Debe ser sencilla y corta. 
 
 Fácil de reconocer y recordar. 
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 Asociable al producto. 
 
 Debe ser eufónica (sonar bien). 
 
 Distinta al mercado de comercialización. 
 
 Potencialmente registrable. 
 
1.6.6. El logotipo 
 
El logotipo es la expresión gráfica de la marca. 
 “Si quieres salir de la rutina y buscas algo delicioso prueba las empanadas de verde JOSELO”.  
 
 
 
Nació a partir de la necesidad de una familia, la microempresa tenía el nombre del Montubio, la 
dueña se llama María Piedad Jara Alcívar es de la Ciudad de Guayaquil, ella heredo a su hijo José 
Isaías Dueñas Jara, el cual cambio el nombre de Montubio a Capiro. 
Él se encargó de la administración, producción y comercialización de las empanadas de verde, 
luego de haber trabajo por dos años, el sufrió un accidente en el cual falleció, su esposa tomo la 
responsabilidad de mantener el negocio. 
Después de 2 años la señora, fallece dejando en la orfandad a sus tres hijos, la Microempresa el 
Capiro se fue a la quiebra. 
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En menos de un año la Señora María Piedad Jara Alcívar, decide hacer los trámites para volver a 
empezar, con el nombre de JOSELO en honor a su hijo. 
 
1.7. Como Elegirlo y Conservarlo 
Siempre deben estar intactos, sin golpes ni magulladuras. Esta fruta no requiere unas condiciones 
especiales de conservación, basta mantenerlos en un lugar fresco, seco y protegido de la luz directa 
del sol.  
Si se conservan en el frigorífico, la cáscara del plátano se ennegrece por lo que se altera su aspecto 
externo, pero esto no afecta en absoluto a su calidad nutritiva. El oscurecimiento de la piel puede 
evitarse si se envuelven en papel de periódico.  
Los plátanos también se pueden congelar, de forma que se conservan durante unos 2 meses.  
 
1.8. Análisis Geográfico y Climático 
 
 1.8.1 Importancia Económica y Distribución Geográfica 
 
El plátano es una fruta tropical, es uno de los cultivos más importantes del mundo, después del 
arroz, el trigo y el maíz. Los países latinoamericanos y del Caribe producen el grueso de los 
plátanos que entran en el comercio internacional, a pesar de que los principales productores son 
India y China, siendo el principal cultivo de las regiones húmedas y cálidas del sudoeste asiático.  
Para los consumidores constituye una parte esencial de la dieta diaria para los habitantes de más de 
cien países tropicales y subtropicales. 
Además de ser considerado un producto básico y de exportación, forma parte de una importante 
fuente de empleo e ingresos en numerosos países en desarrollo. 
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1.8.2  Requerimientos Climáticos 
 
1.8.2.1. Clima 
 
El banano exige un clima cálido y una constante humedad en el aire. Necesita una temperatura 
media de 26-27 ºC, con lluvias prolongadas y regularmente distribuidas. Estas condiciones se 
cumplen en la latitud 30 a 31º norte o sur y de los 1 a los 2 m de altitud.  
Son preferibles las llanuras húmedas próximas al mar, resguardadas de los vientos y regables. El 
crecimiento se detiene a temperaturas inferiores a 18 ºC, produciéndose daños a temperaturas 
menores de 13 ºC y mayores de 45 ºC. 
En condiciones tropicales, la luz, no tiene tanto efecto en el desarrollo de la planta como en 
condiciones subtropicales, aunque al disminuir la intensidad de luz, el ciclo vegetativo se alarga. El 
desarrollo de los hijuelos también está influenciado por la luz en cantidad e intensidad. La carencia 
de agua en cualquier momento puede causar la reducción en el número y tamaño de los frutos y en 
el rendimiento final de la cosecha. 
Los efectos del viento pueden variar, en provocar una transpiración anormal debido a la reapertura 
de los estomas hasta la ceración de la lámina foliar, siendo el daño más generalizado, provocando 
unas pérdidas en el rendimiento, los vientos muy fuertes rompen los peciolos de las hojas, quiebran 
los pseudotallos o arrancan las plantas enteras inclusive. 
 
1.9. Análisis Económico 
En el caso del Ecuador, se trata de un logro importante la disminución de la pobreza, que fue 
posible gracias al alto índice de crecimiento de la economía ecuatoriana en 2011; este llegó al 8%, 
"El espectacular crecimiento que hubo en 2011 en términos económicos ha permitido unos 
resultados tan favorables en términos de reducción de pobreza, inequidades y baja en el 
desempleo". 
La desigualdad bajó en 0,05 puntos. Además, el desempleo se redujo en un punto porcentual hasta 
quedar en el 5,1 % de la población económicamente activa. 
A pesar de la disminución del número de pobres, en el área rural se registra una tasa del 50,9% y en 
la urbana, del 17,4%. 
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Superar la pobreza pasa por altos índices de crecimiento sostenido. Los favorables precios del 
petróleo han ayudado a la expansión de la economía.  
Luchar contra la pobreza y la falta de equidad y generar empleo deben ser objetivos prioritarios del 
todos los ecuatorianos. Urgen políticas gubernamentales que permitan, con la dinamización del 
sector productivo, un alto crecimiento económico sostenido, constante. 
 
        1.9.1 Tasa de interés Activa:  
 
Es el porcentaje que las instituciones bancarias cobran por los diferentes tipos de servicios de 
crédito que otorgan a sus clientes. 
 
Tabla Nº1.4 
Tasa de Interés Activa 2009-2012 
 
 
 
                                                                  
 
 
 
                                                 Fuente: Banco Central del Ecuador 
                                                                 Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
 
 
TASA DE INTERES 
ACTIVA 
Años Porcentajes 
nov-09 9,19% 
nov-10 8,94% 
oct-11 8,17% 
 abr-12 8,17% 
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Gráfico Nº 1.5 Tasa de Interés Activa 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
          1.9.2 Tasa de interés Pasiva: 
Es el porcentaje que paga la institución bancaria a las personas que depositan su dinero por 
cualquier servicio que este preste. 
 
Tabla Nº1.5 
Tasa de Interés Pasiva 2009-2012 
 
 
 
                                                                  
 
 
 
 
   Fuente: Banco Central del Ecuador 
                                                                  Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Gráfico Nº 1.6 Tasa de Interés Pasiva 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
         1.9.3 Inflación 
La inflación ecuatoriana de  febrero de 2012 cifró en 0,78 puntos, que al acumularse desde febrero 
de 2011, configura un crecimiento del índice de Precios al Consumidor de 5,53 %, muestra de que 
la economía ecuatoriana sufre, al igual que la región, una escalada de la inflación determinada por 
varios factores.  
 
En contexto regional, entre 17 países la inflación acumulada ecuatoriana se ubica en el séptimo 
puesto, está por debajo del promedio de 6,61%, pero sobre la mediana de 5,04%, publicó el Banco 
Central del Ecuador en sus “Estadísticas Macroeconómicas”. 
 
 Desde febrero de 2011 el rubro que más aportó a la inflación es el de bebidas alcohólicas y 
cigarrillos con un aumento de 16,55% debido a los nuevos impuestos que rigen en el Ecuador con 
el objeto de disminuir su consumo. 
 
También los restaurantes y hoteles influyeron en el crecimiento de los precios con una tasa de 
8,48%. Los alimentos se encarecieron 6,13% y la educación cifró en el año anterior pues en  
febrero de 2012 su valor es nulo 6,12% de incremento. 
 
La ropa y el transporte tuvieron una inflación de 5,92 y 5,74 % respectivamente y los muebles 
crecieron 5,4%, es decir menos que el promedio de 5,53%. 
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Entre enero y febrero de este año la inflación suma 1,35%, cifra superior a las registradas en 
períodos similares desde 2009. 
 
Los sectores agrícolas, ganaderos y pesqueros son los que más han reportado inflación en estos dos 
meses con 3,24%, los sigue el sector de servicios 0,98% y las industrias con 0,34%. 
 
Otra perspectiva de análisis deja ver que los bienes transables incidieron en la inflación en 3,43% y 
los no transables 2,1%. 
 
Tabla Nº1.6 
Tasa de Inflación Febrero 2011-Febrero 2012 
 
FECHA VALOR 
ABRIL -30-2012 5,42% 
MARZO -31-2012 612% 
FEBRERO-29-2012 553% 
ENERO-31-2012 529% 
DICIEMBRE-31-2011 541% 
NOVIEMBRE-30-2011 553% 
OCTUBRE-31-2011 550% 
SEPTIEMBRE-30-
2011 
539% 
AGOSTO-31-2011 484% 
JULIO-31-2011 444% 
JUNIO-30-2011 428% 
MAYO-31-2011 423% 
ABRIL-30-2011 388% 
MARZO-31-2011 357% 
FEBRERO-28-2011 339% 
                                            Fuente: Banco Central del Ecuador 
           Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Gráfico Nº 1.7 Tasa de Inflación 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
         1.9.4 Producto Interno Bruto (PIB) 
El producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final generados por los 
agentes económicos durante un periodo. 
Tasas de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB), que el País ha disfrutado en los últimos 
años, con la excepción de la recesión del 2009. 
Según las cifras del Banco Central del Ecuador, el 2008 creció 7,2%; el 2010 su nivel bajó y llegó a 
3.6%; el 2011, el porcentaje repunta nuevamente y se ubica en 6.5%; para finalmente el 2012, 
según las proyecciones, llegar a 5.3%. 
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1.10 Análisis Político 
 
El comercio de los plátanos está en auge y es, en valor, el segundo producto alimenticio después 
del café. En el campo de las frutas, el plátano es el número uno. Siendo un artículo de exportación 
muy pedido en un mercado internacional animado, el plátano es un producto muy rentable para 
varios países en desarrollo, que obtienen así las divisas que tanto necesitan. 
 La producción mundial de plátano alcanza unos 50 millones de toneladas al año. Por razones 
climáticas, su cultivo está concentrado en África, Asia y América Latina. 
En el 2010, el sector bananero ecuatoriano exportó 265, 587, 828 cajas, que representa un ingreso 
aproximado de USD 1.900 millones de dólares por concepto de divisas y de alrededor de USD 90 
millones de dólares por concepto de impuestos al Estado. Ubicando al banano como el primer 
producto de exportación del sector privado del país y uno de los principales contribuyentes. Las 
exportaciones ecuatorianas de banano, representan el 32% del comercio mundial de esta musácea, 
el 3.84% del PIB total del país, el 50% del producto interno bruto (PIB) Agrícola y el 20% de las 
exportaciones privadas.  
Las inversiones en el área de producción alcanzan un estimado de $4.000 millones de dólares entre 
plantaciones cultivadas de banano, infraestructura, empacadoras, puertos, constituyéndose en una 
de las más importantes por el monto y el alcance que tiene en la economía nacional. A esto hay que 
sumar alrededor de USD 800 millones en industrias colaterales (cartoneras, plásticos, insumos, 
fumigación aérea). 
En el análisis político del Ecuador  la Corporación Financiera Nacional ayuda con créditos desde 
un monto de  US. 50.000 a nivel nacional, el 70% para proyectos nuevos, el 100% para la 
ampliación de un proyecto, con un plazo de un activo fijo de hasta 10 años y un capital de trabajo 
de 3 años. 
Con tasas de interés que son en el sector empresarial y corporativo las cuales se las explica de la 
siguiente manera. 
• Sector Empresarial: Cuenta con una tasa desde 9,0% - hasta 10% 
• Sector Corporativo: Trabaja con una tasa desde 8,25% - hasta 9,08%  
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Ecuador creció 8% con respecto a 2010 y se encuentra por encima del crecimiento de países más 
grandes de la región como Chile (6,3%), Colombia (5,5%) o Brasil (2,9%). 
 
1.10. Análisis Social 
 
La economía de un país poco desarrollado puede definirse como pobre, la economía del desarrollo 
ha pasado a estudiar las soluciones que podrían aplicarse en ciertos países para erradicar la pobreza. 
 
            1.11.1 El Desempleo 
 
En el Ecuador, la estructura laboral sufrió importantes transformaciones. Entre los factores que han 
determinado este cambio se pueden mencionar la apertura comercial y financiera. 
 
 
Tabla Nº1.7 
Desempleo 2009-2012 
FECHA VALOR 
mar-12 488% 
dic-11 507% 
dic-10 611% 
dic-09 793% 
        Fuente: Banco Central del Ecuador 
        Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Gráfico Nº 1.8 Desempleo 
 
 Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
En los centros urbanos del Ecuador hay 4,4 millones de personas “económicamente activas”, lo que 
significa que en las ciudades del Ecuador el 49,9% goza de una ocupación plena (trabajo fijo). 
La tasa de desempleo urbano es 5,06%, que mejoró a la del 2010 de 6,11%. La subocupación ocupa 
un 44,2%, cifra menor que en el 2010 que fue 47,13%. Mientras, la ocupación plena del 49,9% es 
mayor a la del 2010 de 45,6%. 
 
            1.11.2 Canasta Básica 
 
La canasta vital, es un conjunto de 73 artículos, en menor cantidad y calidad que la canasta básica, 
y se la llama vital porque señala el límite de supervivencia de una familia. Esta canasta subió $ 25 
en cinco meses, llegando hasta 355,50 dólares. 
  
En marzo, la canasta básica se situó en USD 519, 90, con un déficit del USD 112,97 de acuerdo al 
ingreso mínimo de una familia (406,93). La canasta vital se estableció en USD 367,07, con un 
superávit de USD 39,86. El índice inflacionario mensual cerró en 1,09% en marzo, con un 
incrementó 0,62 décimas con relación al registrado en febrero pasado que fue del 0,47%. 
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            1.11.3 Salario Mínimo 
 
El Gobierno fijó a partir de enero el Salario Mínimo Unificado de USD 292.00. Por su parte las 
Comisiones Sectoriales fijaron los salarios de acuerdo a la rama de actividad económica. 
 
Salario mínimo unificado para el 2012 el valor de USD 292,00, es decir el alza fue de USD 28,00.  
En la determinación de este incremento está considerado el 5.14% de inflación anual y el 5,46% de 
productividad. 
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1.12. Definición de la Producción 
 
Es la actividad principal de cualquier sistema económico que está organizado para producir, 
distribuir y consumir los bienes y servicios necesarios. 
Es también  la adición de valor a un bien producto o servicio por efecto de una transformación. Es 
extraer o modificar los bienes con el objeto de volverlos aptos para satisfacer ciertas necesidades. 
La producción se realiza por la acción humana de trabajo y con la ayuda de determinados 
instrumentos que tiene una mayor o menos perfección desde el punto de vista técnico. 
 
    1.12.1 Factores de Producción 
 
TRABAJO:  
Es el tiempo que dedican los hombres a la producción a la fabricación al cultivo, enseñanza y 
elaboración del producto. 
El trabajo realiza miles de actividades y tareas de todos los niveles de calificaciones. Es al mismo 
tiempo el factor más conocido y más importante  
 
TIERRA: 
Representa los dones de la naturaleza que pueden ser transformados en el proceso de producción 
tierra, agua vegetales  que son utilizados para la fabricación.  
 
 
 33 
 
 
CAPITAL: 
Son todos los bienes y servicios que nos sirven para producir otros bienes son los recursos 
económicos susceptibles de reproducirse y que ayudan en el proceso productivo 
Se pueden distinguir 3 clases: 
 Capital físico: Es el formado por los elementos materiales tangibles: edificios, materias 
primas. 
 Capital humano: Es la educación y formación profesional de los empresarios y 
trabajadores de una microempresa. 
 Capital financiero: Es el dinero que se necesita para formar una microempresa y mantener 
su actividad. 
 
1.13 La Comercialización 
 
Desde el punto de vista, la comercialización incluye, la planificación y control de los bienes y 
servicios que favorecen el desarrollo adecuado del producto, para asegurar que el mismo este en el 
lugar adecuado, en el momento oportuno y en el precio y en las cantidades requeridas, que 
garanticen ventas rentables a través del tiempo.  
Para la persona responsable del departamento de comercialización, la misma abarca la 
planificación del producto, como así también la gestión de ventas del mismo.  
Para el comerciante mayorista y para el minorista, se incluyen la selección de productos que 
solicita el consumidor (lo cual incluye, tareas de estudios de mercado).  
Forma parte fundamental de las tareas de comercialización, el asegurarse disponer de los 
suficientes stocks de mercancías, en los momentos oportunos, en los lugares adecuados y con 
distribución acorde a las necesidades del mercado. 
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    1.13.1 Formas de la Comercialización  
 
Venta Minorista o al Detalle: 
Incluye todas las actividades relacionadas con la venta directa de bienes y servicios al consumidor 
final para un uso personal no comercial. 
El volumen de sus ventas procede al menudeo, existen establecimientos especializados, almacenes 
departamentales, supermercados, establecimientos de conveniencia, establecimientos de 
descuentos, minoristas de precios bajos, y tiendas catálogo. 
 
Venta Mayorista: 
Incluye todas las actividades de venta de bienes y servicios dirigidos a la reventa o a fines 
comerciales. 
Las ventas al mayoreo son las que están relacionadas directamente a microempresas, empresas de 
negocios y otras organizaciones, para la reventa, uso en la producción de otros bienes y servicios y 
operación de una organización. 
 
Venta personal: 
Es la venta que implica una interacción de frente con el cliente, dicho de otra forma es el tipo de 
venta que existe una relación directa entre el vendedor y el comprador. 
 
      Venta por teléfono: 
Consiste en iniciar el contacto con el cliente potencial por teléfono y cerrar la venta por ese mismo 
medio. 
Es una técnica nueva que muchas empresas usan pero no todas sacan el provecho que este recurso 
puedo ofrecer. 
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Hay algunas empresas que ofrecen cursos sobre las ventas por teléfono, en el que capacita a tus 
empleados para dar la mejor impresión, incrementar tus ventas y retener a la mayor cantidad de 
clientes posibles. 
 
   Venta por Internet: 
Se trata de poner a la venta los productos o servicios de la microempresa en un sitio web en 
internet, de tal forma que los clientes pueden conocer en que consiste el producto o servicio. 
Las venta en  líneas abarcan la porción más cuantiosa del comercio detallista son los libros, música 
y videos, viajes, juguetes y hardware y software de computadoras. 
 
   Venta por Correo:  
Este tipo de ventas consiste en él envió de cartas de ventas, folletos, catálogos, videos, cds que 
muestran el producto a clientes potenciales mediante el correo postal, pero con la característica 
adicional de que se incluya un formulario de pedido. 
Además y según se ha podido comprobar que el correo y actualmente el Facebook y twitter son los 
medios eficaces para la promoción de todo tipo de productos, desde libros, suscripciones de 
revistas, hasta artículos de regalo, moda, artículos de alimentación de gran calidad o productos 
industriales. 
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CAPITULO II 
 
2. Estudio Administrativo y Direccionamiento Estratégico 
 
Es estudio Administrativo representa uno de los aspectos más importantes ya que si la estructura 
administrativa es efectiva las probabilidades de éxito son mayores. Para hacer el estudio se debe 
empezarse por planificar, organizar, dirigir y controlar.  
Elaborando un organigrama de la microempresa, asignando funciones y responsabilidades, dicho 
estudio debe incluir también una descripción detallada de los costos administrativos acompañado 
de cifras, el aspecto legal de la microempresa, nombrando razón y objeto social, los permisos que 
requiere y los trámites de constitución necesarios 
 
2.1. Objetivo General 
 
 Elaborar y determinar los aspectos administrativos y legales para el funcionamiento del 
proyecto.  
 
 Organizar de forma adecuada las exigencias de la misión y visión administrativa para los 
requisitos de los cargos que existirán en la microempresa. 
 
 
2.2. Constitución de la Microempresa 
 
La microempresa es la organización económica administrada por personas emprendedoras que 
aplican autogestión y se adaptan al medio en que se desenvuelven. Encargadas de satisfacer las 
necesidades del mercado utilizando recursos. 
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2.2.1. Razón Social 
 
La razón social es el nombre con la que se constituye la microempresa y que aparece como un 
documento público o privado de constitución o posteriores que la conforman. 
Se debe tomar en cuenta que para la constitución de la microempresa se puede realizar en dos 
formas que son las siguientes. 
 
Persona Natural 
Al constituir una microempresa como Persona Natural, la persona asume a título personal todos los 
derechos y obligaciones de la microempresa. 
Lo que implica que la persona asume la responsabilidad y garantiza con todo el patrimonio que 
posea los bienes que estén a su nombre, las deudas u obligaciones que pueda contraer la 
microempresa. 
 
Ventajas Persona Natural 
 La constitución de la microempresa es sencilla y rápida, no presenta mayores trámites, la 
documentación requerida es mínima. 
 La constitución de la empresa no requiere de mucha inversión. 
 No se considera llevar y presentar  documentos contables. 
 Si la microempresa no obtiene los resultados esperados, el giro del negocio puede ser 
replanteado sin inconveniente. 
 Las microempresas constituidas bajo la forma de persona natural pueden ser liquidadas o 
vendidas fácilmente. 
 La propiedad, el control y la administración recae en una sola persona. 
 Se puede ampliar o reducir el patrimonio de la empresa sin restricción. 
 Pueden acogerse a regímenes más favorables para el pago de impuestos. 
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Desventajas Persona Natural 
 Tiene responsabilidad ilimitada, es decir, el dueño asume de forma ilimitada toda la 
responsabilidad por las obligaciones que pueda contraer la empresa, lo que significa que 
deberá garantizar dichas obligaciones con su patrimonio o bienes personales. 
 Capital limitado sólo a lo que pueda aportar el propietario. 
 Presenta menos posibilidades de poder acceder a créditos financieros, los bancos o entidades 
financieras se muestran menos dispuestos a conceder préstamos a Personas Naturales. 
 Falta de continuidad en caso de incapacidad del propietario. 
 
Persona Jurídica 
Al constituir una empresa como Persona Jurídica, es la empresa y no el dueño quien asume todos 
los derechos y las obligaciones de la empresa. 
Lo que implica que las obligaciones que pueda contraer la empresa, están garantizadas y se limitan 
sólo a los bienes que pueda tener la empresa a su nombre tanto capital como patrimonio. 
 
Ventajas Persona Jurídica 
 Tiene responsabilidad limitada, es decir, el dueño o los dueños de la empresa, asumen sólo de 
forma limitada la responsabilidad por las deudas u obligaciones que pueda contraer la 
empresa, las cuales solo se garantizan con los bienes, capital o patrimonio que pueda tener la 
empresa. 
 Mayor disponibilidad de capital, ya que éste pude ser aportado por varios socios. 
 Mayores posibilidades de poder acceder a créditos financieros, los bancos o entidades 
financieras se muestran más dispuestos a conceder préstamos a Personas Jurídicas antes que a 
Personas Naturales. 
 El propietario y los socios trabajadores de la empresa, pueden acceden a beneficios sociales y 
seguros. 
 39 
 
 
Desventajas Persona Jurídica 
 Mayor dificultad al momento de constituirla, presenta una mayor cantidad de trámites y 
requisitos. 
 Requiere de una mayor inversión para su constitución. 
 Se les exige llevar y presentar una mayor cantidad de documentos contables. 
 La propiedad, el control y la administración pueden recaer en varias personas (socios). 
 Presenta una mayor cantidad de restricciones al momento de querer ampliar o reducir el 
patrimonio de la empresa. 
 Presenta una mayor dificultad para liquidarse o disolverse. 
 
2.3. Requisitos para permisos y documentos para el funcionamiento de la Microempresa 
 
 
2.3.1. Tipo de Microempresa 
 
La microempresa que se va a constituir en este proyecto es de persona natural, con nombre 
comercial JOSELO, obligada a llevar contabilidad, que se dedica a la producción y 
comercialización de las EMPANADAS DE VERDE, ofreciendo el producto a los mercados 
minoristas llamados también autoservicios. 
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2.3.2. Marco Legal 
 
Para el funcionamiento del presente proyecto será necesario cumplir con todos los requisitos 
legales. 
La microempresa JOSELO (María Piedad Jara Alcívar), será una microempresas de una persona 
natural con un nombre comercial la cual deberá cumplir con lo que la ley del régimen tributario que 
se detalla a continuación. 
Art. 1.- Objeto del impuesto.- Establéese el impuesto a la renta global que obtengan las personas 
naturales, las sucesiones indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras, de acuerdo con las 
disposiciones de la presente Ley. 
Art. 2.- Concepto de renta.- Para efectos de este impuesto se considera renta: 
1.- Los ingresos de fuente ecuatoriana obtenidos a título gratuito u oneroso, bien sea que provengan  
del trabajo, del capital o de ambas fuentes, consistentes en dinero, especies o servicios. 
Art. 3.- Sujeto activo.- El sujeto activo de este impuesto es el Estado. Lo administrará a través del 
Servicio de Rentas Internas. 
Art. 4.- Sujetos pasivos.- Son sujetos pasivos del impuesto a la renta las personas naturales, las 
sucesiones indivisas y las sociedades, nacionales o extranjeras, domiciliadas o no en el país, que 
obtengan ingresos gravados de conformidad con las disposiciones de esta Ley. 
Los sujetos pasivos obligados a llevar contabilidad, pagarán el impuesto a la renta en base de los 
resultados que arroje la misma. 
Art. 16.- Base imponible.- En general, la base imponible está constituida por la totalidad de los 
ingresos ordinarios y extraordinarios gravados con el impuesto, menos las devoluciones, 
descuentos, costos, gastos y deducciones, imputables a tales ingresos. 
 
Art. 17.- Base imponible de los ingresos del trabajo en relación de dependencia.- La base 
imponible de los ingresos del trabajo en relación de dependencia está constituida por el ingreso 
ordinario o extraordinario que se encuentre sometido al impuesto, menos el valor de los aportes 
personales al IESS, excepto cuando éstos sean pagados por el empleador, sin que pueda 
disminuirse con rebaja o deducción alguna; en el caso de los miembros de la Fuerza Pública se 
reducirán los aportes  personales a las cajas Militar o Policial, para fines de retiro o cesantía.  
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Art. 22.- Sistemas de determinación.- La determinación del impuesto a la renta se efectuará por 
declaración del sujeto pasivo, por actuación del sujeto activo, o de modo mixto. 
 
Art. 23.- Determinación por la administración.- La administración efectuará las determinaciones 
directa o presuntiva referidas en el Código Tributario, en los casos en que fuere procedente. 
La determinación directa se hará en base a la contabilidad del sujeto pasivo, así como sobre la base 
de los documentos, datos, informes que se obtengan de los responsables o de terceros, siempre que 
con tales fuentes de información sea posible llegar a conclusiones más o menos exactas de la renta 
percibida por el sujeto pasivo. 
 
Art. 40.- Plazos para la declaración.- Las declaraciones del impuesto a la renta serán presentadas 
anualmente, en los lugares y fechas determinados por el reglamento. 
 
Art. 41.- Pago del impuesto.- Los sujetos pasivos deberán efectuar el pago del impuesto a la renta 
de acuerdo con las siguientes normas: 
 
1.- El saldo adeudado por impuesto a la renta que resulte de la declaración correspondiente al 
ejercicio económico anterior deberá cancelarse en los plazos que establezca el reglamento, ante las 
entidades legalmente autorizadas para recaudar tributos; 
 
4.- Si el valor del impuesto a la renta causado fuere superior a las retenciones en la fuente del 
impuesto a la renta más los anticipos, el contribuyente pagará la diferencia al momento de la 
presentación de la declaración correspondiente; 
 
6.- De no cumplir el declarante con su obligación de determinar el valor del anticipo al presentar su 
declaración de impuesto a la renta, el Servicio de Rentas Internas procederá a determinarlo y a 
emitir el correspondiente título de crédito o auto de pago para su cobro, el cual incluirá los intereses 
y multas, que de conformidad con las normas aplicables, cause por el incumplimiento.  
 
Art. 42.- Quiénes no están obligados a declarar.- No están obligados a presentar declaración del 
impuesto a la renta las siguientes personas: 
 
1. Los contribuyentes domiciliados en el exterior, que no tengan representante en el país y que 
exclusivamente tengan ingresos sujetos a retención en la fuente; y, 
 
2. Las personas naturales cuyos ingresos brutos durante el ejercicio fiscal no excedieren de la 
fracción básica con tarifa cero para el cálculo del impuesto, según el artículo 36 de esta Ley. 
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Todas las demás personas están obligadas a presentar declaración aun cuando la totalidad de sus 
rentas estén constituidas por ingresos exentos. 
 
Art. 43.- Retenciones en la fuente de ingresos del trabajo con relación de dependencia.- Los 
pagos que hagan los empleadores a los contribuyentes que trabajan con relación de dependencia, 
originados en dicha relación, se sujetan a retención en la fuente con base en las tarifas establecidas  
en el artículo 36 de esta Ley de conformidad con el procedimiento que se indique en el reglamento. 
 
Art. 45.- Otras retenciones en la fuente.- Toda persona jurídica, pública o privada, las sociedades 
y las empresas o personas naturales obligadas a llevar contabilidad que paguen o acrediten en 
cuenta cualquier otro tipo de ingresos que constituyan rentas gravadas para quien los reciba, 
actuará como agente de retención del impuesto a la renta. 
 
El Servicio de Rentas Internas señalará periódicamente los porcentajes de retención, que no podrán 
ser superiores al 10% del pago o crédito realizado. 
 
Art. 46.- Crédito tributario.- El impuesto retenido de acuerdo con los artículos anteriores 
constituirá crédito tributario para el contribuyente cuyo ingreso hubiere sido objeto de retención, 
quien podrá compensarlo del total del impuesto causado en su declaración anual. 
 
Art. 50.- Obligaciones de los agentes de retención.- Los agentes de retención están obligados a 
entregar el respectivo comprobante de retención, dentro del término no mayor de cinco días de 
recibido el comprobante de venta, a las personas a quienes deben efectuar la retención. En el caso 
de las retenciones por ingresos del trabajo en relación de dependencia, el comprobante de retención 
será  entregado dentro del mes de enero de cada año en relación con las rentas del año precedente. 
Así mismo, están obligados a declarar y depositar mensualmente los valores retenidos en las 
entidades legalmente autorizadas para recaudar tributos, en las fechas y en la forma que determine 
el  reglamento. 
 
Art. 52.- Objeto del impuesto.- Establéese el impuesto al valor agregado (IVA), que grava al 
valor de la transferencia de dominio o a la importación de bienes muebles de naturaleza   corporal,   
en   todas   sus   etapas   de comercialización, y al valor de los servicios prestados, en la forma y en 
las condiciones que prevé esta Ley. 
 
Art. 58.- Base imponible general.- La base imponible del IVA es el valor total de los bienes 
muebles de naturaleza corporal que se transfieren o de los servicios que se presten, calculado a base 
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de sus precios de venta o de prestación del servicio, que incluyen impuestos, tasas por servicios y 
demás gastos legalmente imputables al precio. 
 
Del precio así establecido sólo podrán deducirse los valores correspondientes a: 
1. Los descuentos y bonificaciones normales concedidas a los compradores según los usos o 
costumbres mercantiles y que consten en la correspondiente factura; 
2. El valor de los bienes y envases devueltos por el comprador; y, 
3. Los intereses y las primas de seguros en las ventas a plazos. 
 
Art. 61.- Hecho generador.- El IVA se causa en el momento en que se realiza el acto o se suscribe 
el contrato que tenga por objeto transferir el dominio de los bienes o la prestación de los servicios, 
hecho por el cual se debe emitir obligatoriamente la respectiva factura, nota o boleta de venta. 
 
Art. 62.- Sujeto activo.- El sujeto activo del impuesto al valor agregado es el Estado. Lo 
administrará el Servicio de Rentas Internas (SRI). 
 
Art. 63.- Sujetos pasivos.- Son sujetos pasivos del IVA: 
a) En calidad de agentes de percepción: 
1. Las personas naturales y las sociedades que habitualmente efectúen transferencias de bienes 
gravados con una tarifa; 
3.  Las personas naturales y las sociedades que habitualmente presten servicios gravados con una 
tarifa. 
b) En calidad de agentes de retención: 
 
1. Las entidades y organismos del sector público; las empresas públicas y las privadas consideradas 
como contribuyentes especiales por el Servicio de Rentas Internas; por el IVA que deben pagar por 
sus adquisiciones a sus proveedores de bienes y servicios cuya transferencia o prestación se 
encuentra gravada, de conformidad con lo que establezca el reglamento; 
 
Art. 64.- Facturación del impuesto.- Los sujetos pasivos del IVA tienen la obligación de emitir y 
entregar al adquirente del bien o al beneficiario del servicio facturas, boletas o notas de venta, 
según el caso, por las operaciones que efectúe, en conformidad con el reglamento.  
 
Art. 65.- Tarifa.- La tarifa del impuesto al valor agregado es del 12%. 
 
Art. 66.- Crédito tributario.- El uso del crédito tributario se sujetará a las siguientes normas: 
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1.- Los sujetos pasivos del impuesto al valor agregado IVA, que se dediquen a: la producción o 
comercialización de bienes para el mercado interno gravados con tarifa doce por ciento (12%), a la 
prestación de servicios gravados con tarifa doce por ciento (12%), o a la exportación de bienes y 
servicios, tendrán derecho al crédito tributario por la totalidad del IVA, pagado en las adquisiciones 
locales o importaciones de los bienes que pasen a formar parte de su activo fijo; o de los bienes, de 
las materias primas o insumos y de los servicios necesarios para la producción y comercialización 
de dichos bienes y servicios; 
 
Art. 67.- Declaración del impuesto.- Los sujetos pasivos del IVA presentarán mensualmente una 
declaración por las operaciones gravadas con el impuesto, realizadas dentro del mes calendario 
inmediato anterior, en la forma y plazos que se establezcan en el reglamento. 
 
Los sujetos pasivos que exclusivamente transfieran bienes o presten servicios gravados con tarifa 
cero o no gravados, presentarán   una   declaración   semestral   de   dichas transferencias. 
 
 
2.3.2.1. Patentes Municipales 
 
La patente municipal es el permiso obligatorio para todos los comerciantes e industriales que 
operen y ejerzan actividad económica.  
Para Obtener la Patente Municipal de las Personas Jurídicas se necesita: 
 Formulario de solicitud y declaración de patente. 
 
 Formulario de patente municipal. 
 
 Certificado de no adeudar al Municipio. 
 
 Copias de CI, nombramiento del representante legal y certificado de votación. 
 
 Copia del RUC. 
 
 Copia de escritura de constitución. 
 
 Copia de la declaración del impuesto a la renta. 
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 Copias certificadas de estados financieros. 
 
 Copia del permiso de cuerpo de Bomberos. 
 
Personas Naturales: 
 Formulario de solicitud y declaración de patente. 
 
 Formulario de patente municipal. 
 
 Certificado de no adeudar al Municipio. 
 
 Copias de CI y certificado de votación del propietario o responsable de la actividad 
económica. 
 
 Copia del RUC. 
 
 Copia de la declaración del impuesto a la renta. 
 
 Copia de la declaración del impuesto al valor agregado. 
 
 Copia del permiso de cuerpo de Bomberos. 
El pago se lo puede realizar en todos los puntos de recaudación municipal localizados en las 
mismas administraciones zonales, balcones de servicios e instituciones bancarias con las cuales 
rigen convenios con la municipalidad. 
Joselo está exento de tener la patente municipal por que la Señora Piedad Jara que es la 
representante legal de la Microempresas es persona de tercera edad. 
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2.3.2.2. Permiso de Funcionamiento Cuerpo de Bomberos 
 
 
 Original y copia del RUC. 
 
 Originales y copias de la factura de extintor, que se colocara en la microempresa. 
 
 Instalaciones eléctricas debidamente entubadas. 
 
 Copia de la cedula de identidad y papeleta de votación actualizada. 
 
 Formulario de inspección en tesorería. 
 
 Informe de inspección (después del formulario de inspección). 
 
 Patente Municipal (después del formulario de inspección). 
 
2.3.2.3. Permiso Sanitario  
 
 
 Categorización otorgada por el área de control sanitario. 
 
 Comprobante de pago de la patente. 
 
 Copia de la cedula y papeleta de votación actual. 
 
 Recibo de la planilla de agua o luz. 
 
 Original y copia del RUC. 
 
 Certificado de Salud de los empleados. 
 
 Informe de control sanitario, sobre el cumplimiento de los requisitos para la actividad. 
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2.3.2.4. Registro Único de Contribuyentes 
 
El RUC (Registro Único de Contribuyentes) es el registro informático donde se encuentran 
inscritos los contribuyentes de todo el país, así como otros obligados a inscribirse en él por 
mandato legal.   
Contiene información como el nombre, denominación o razón social, el domicilio fiscal, la 
actividad económica principal y las secundarias de cada contribuyente. Asimismo recoge los 
teléfonos, tributos afectos, la fecha de inicio de actividades y, los responsables del cumplimiento de 
obligaciones tributarias. La información debe ser actualizada por los contribuyentes, cada vez que 
cambien sus datos,  
A cada contribuyente se le identifica con un número de 11 dígitos al cual se le denomina RUC. 
Este número es de carácter único y permanente y debe utilizarse en todo trámite que se realiza  
 Obtener el RUC (Registro Único de Contribuyentes) en el SRI. 
 
 Original y copia a color de la Cédula de Identidad vigente. 
 
 Original y copia del certificado de votación. 
 
 Original y copia de la Planilla de servicios básicos (agua, luz, teléfono), donde se indique 
la dirección del establecimiento. 
 
 Número de teléfono. 
 
 Original y copia de pago de patente municipal por la actividad económica que va a realizar. 
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2.4. Estructura organizacional 
 
Es una estructura que coordina formalmente las tareas de trabajo, cada persona asume un papel que 
se espera que cumpla con el mayor rendimiento posible. Las actividades necesarias para crear la 
estructura organizacional es integrar los objetivos y los planes, definir la autoridad de cada director, 
establecer una jerarquía, se establecen las premisas de la jerarquía, definimos las necesidades de 
información y su flujo, y dotarla de personal de acuerdo con los objetivos que queremos cumplir. 
 
2.4.1. Finalidad de la Estructura Organizacional 
 
 Mejorar el rendimiento o productividad de los recursos (capital, personal, material) con un 
mínimo de y como una máximo de para las personas involucradas. 
 
 Delegar a través de la estructura organizacional, autoridad para que se establezcan 
responsabilidades. 
 
 Realizar procesos de comunicación, coordinación y control. 
 
 Concebir por medio de estas que se logre una acción efectiva y eficiente. 
 
 
2.4.1.1. Principales áreas de trabajo de la Microempresa 
 
Es importante saber cómo se va a definir el lugar de trabajo donde un grupo de personas 
desarrollan sus actividades con el fin de cumplir. 
En la microempresa Joselo se va a contar con tres áreas de trabajo que son la área de producción, 
área administrativa y el área de comercialización. 
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2.4.1.1.1. Área de Producción 
 
El área de producción, también llamada área o departamento de operaciones, manufactura o de 
ingeniería, es el área o departamento de un negocio que tiene como función principal, la 
transformación de insumos o recursos (energía, materia prima, mano de obra, capital, información) 
en productos finales (bienes o servicios). 
Esta área será la encargada de producir las empanadas de verde rellenas de queso, desde que llega 
el plátano  y el queso. 
Aquí una persona es encarga de supervisar el procedimiento del producto el cual tendrá la 
responsabilidad y el cumplimiento de todo. Su obligación también es realizar el control de calidad 
del producto que se fabrica. 
 
2.4.1.1.2. Área Administrativa 
 
Esta área se toma en cuenta todo lo relacionado con el funcionamiento de la microempresa. Desde 
la contratación del personal hasta la compra de insumos, el pago del personal, la firma de los 
cheques, verificar que el personal cumpla con su horario, la limpieza del lugar de trabajo, el pago a 
los proveedores, el control de los inventarios de insumos y de producción, la gestión de la 
microempresa son parte de esta área.  
Por lo general quien se encargará de esta área en su fase inicial es el representante legal con ayuda 
de una o más personas que sean necesarias. 
 
2.4.1.1.3. Área de Comercialización 
 
El área de comercialización  es un proceso   donde se toman todas las decisiones necesarias a fin de 
satisfacer una necesidad del cliente, a través de nuestro producto que son las empanadas de verde 
rellenas de queso. 
Los elementos que se va a tener presente en la microempresa JOSELO son las siguientes. 
 Determinar las necesidades de los consumidores que la microempresa puede satisfacer. 
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 Definir el producto que se va a brindar y sus características. 
 
 Fijar el precio el cual se va a vender el producto. 
 
 Establecer el canal de distribución y la forma de dar a conocer las empanadas de verde por 
medio de publicidad o promoción 
 
2.5. Organización Administrativa 
 
Es la forma o modo en que se estructurara y ordenara las diversas unidades administrativas, directa 
o indirectamente, a través de las relaciones de jerarquía y dependencia, para lograr unidad de 
acción, de dirección y ejecución en la actividad de la propia administración. 
 
2.5.1. Organigramas 
 
Los organigramas cumplen dos funciones importantes. Por un lado, permiten analizar la estructura 
para detectar fallas. 
 Duplicación de funciones 
 Departamentalización inadecuada 
 Funciones importantes que se han descuidado 
 Falta de unidad de mando 
Por otro lado, cumplen una función como medio de comunicación dentro de la organización 
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2.5.1.1. Organigrama Estructural 
 
Presentan solamente la estructura administrativa de la organización. 
 
 
Grafico 2.1. Organigrama Estructural 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
2.5.1.2. Organigrama Funcional 
 
Muestran, además de las unidades y sus relaciones, las principales funciones de cada departamento. 
 
 
 
ADMINISTRACIÓN 
CONTADOR 
SECRETARIA 
ÁREA DE PRODUCCIÓN ÁREA DE COMERCIALIZACIÓN 
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Grafico 2.2. Organigrama Funcional 
 
Grafico 2.2. Organigrama Funcional 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
ADMINISTRACIÓN 
 
1. Ver las necesidades de la microempresa. 
2. Tomar decisiones que permitan el buen 
desarrollo de la organización. 
3. Cumplir y hacer cumplir con los objetivos y 
estrategias propuestas. 
4. Dar importancia al manual de funciones. 
SECRETARIA 
 
1. Recopilación de documentos para el 
personal de la microempresa. 
2. Simplificar la información y 
archivarlos documentos para cuando 
sean necesarios. 
3. Manejo de caja chica. 
4. Brindar atención al cliente. 
5. Receptar y efectuar llamadas 
telefónicas. 
CONTADOR 
 
1. Llevar el control de las cuentas de la 
microempresa. 
2. Preparar los roles de pago. 
3. Registrar los ingresos y egresos. 
4. Hacer las declaraciones. 
5. Presentar los informes contables. 
ÁREA DE PRODUCCIÓN 
 
1. Llevar el inventario de insumos. 
2. Tener el control de lo producido. 
3. Hacer el control de calidad. 
4. Cumplir con los pedidos que se 
tiene. 
5. Coordinar con el área de 
comercialización. 
ÁREA DE COMERCIALIZACIÓN 
 
1. Visitar al cliente para informarle y 
asesorarle en su compra. 
2. Publicidad del producto para que lo 
conozcan. 
3. Registro de compras y ventas. 
4. Desarrollar la presentación del 
producto. 
5. Detectar oportunidades de negocio. 
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2.5.1.3. Organigrama de Posición 
 
Es el que detalla los puestos de trabajo en la microempresa. 
 
Grafico 2.3. Organigrama Posición 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
2.6. Manual de Funciones 
 
El Manual contiene las responsabilidades y obligaciones específicas de los diferentes puestos que 
integran la estructura organizacional, a través de la descripción de las funciones rutinarias de 
trabajo para cada uno de ellos. 
  
Sirve para describir el nivel jerárquico de cada puesto dentro de la microempresa, así como su 
relación de dependencia, lo cual quiere decir el lugar que ocupa el puesto dentro de la estructura 
ÁREA ADMINISTRATIVA 
1 Gerente 
1 CONTADOR 
1 SECRETARIA 
ÁREA DE PRODUCCIÓN 
6 OPERADORES 
ÁREA DE COMERCIALIZACIÓN 
1 Vendedor 
1 Chofer 
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organizacional, a que posiciones está subordinado directa e indirectamente y cuál es su relación con 
otros puestos de trabajo. 
En términos generales, el manual está dirigido a satisfacer las necesidades que tiene la 
microempresa JOSELO, señalando las áreas que integran, conociendo con precisión lo que cada 
uno de los funcionarios debe hacer y las aptitudes requeridas para hacerlo bien, para el logro de los 
objetivos organizacionales. 
 
Objetivos de un Manual de funciones: 
 Precisar las funciones y relaciones de cada unidad administrativa para deslindar  
responsabilidades y evitar duplicidad. 
 
 Servir como medio de integración y orientación al personal de nuevo ingreso, facilitando 
su incorporación a las distintas funciones operacionales.  
 
 Proporcionar información básica para la planeación e implementación de reformas 
administrativas.  
 
 Permite conocer el funcionamiento interno por lo que respecta a descripción de tareas, 
ubicación, requerimientos y a los puestos responsables de su ejecución.   
 
 Aumenta la eficiencia de los empleados, indicándoles lo que deben hacer y cómo deben 
hacerlo.   
Son  las descripciones de las funciones que se desarrolla en cada puesto de trabajo las cuales se 
presentan a continuación. 
 
2.6.1. Requerimiento del personal 
 
El personal es importante para el funcionamiento de la microempresa, el cual debe sentir seguridad 
y estabilidad en el trabajo para que pueda desempeñarse de la mejor manera. 
Se debe saber calificar al personal para cada actividad que se va a desarrollar en la producción con 
el fin de lograr los objetivos planteados. 
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REQUERIMIENTO DEL PERSONAL 
FECHA: 
DATOS DE LA EMPRESA SOLICITANTE 
RAZON SOCIAL:  
DIRECCION:  
LOCALIDAD:  
RESPONSABLE DE LA BUSQUEDA:  
TEL / FAX :  
E MAIL:  
ACTIVIDAD PRINCIPAL:  
DESCRIPCIÒN DEL PUESTO 
DENOMINACION:  
CANTIDAD DE PERSONAS REQUERIDAS:  
TIPO DE PUESTO:  
DEPARTAMENTO AL QUE PERTENECE:  
PERSONA AL CARGO:  
FUNCION DEL PUESTO:  
TAREAS HABITUALES:  
TAREAS OCACIONALES:  
USO DE MAQUINAS:  
USO DE HERRAMIENTAS:  
DESCRIPCIÓN DEL PERFIL DEL CANDIDATO 
EDAD:                         HASTA:                                        SEXO: 
ZONA DE RESIDENCIA:  
ESTUDIOS FORMALES COMPLETOS:  
CONOCIMIENTOS DE COMPUTACION:  
CONOCIMIENTOS CONTABLES:  
OTROS CONOCIMIENTOS:  
EXPERIENCIA EN FUNCION:  
APTITUDES PERSONALES:  
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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2.6.1.1. Selección del personal 
 
El objetivo principal de selección del personal es poder  determinar, escoger y clasificar cuáles de 
entre los solicitantes de empleo, son los que mejor llenan los requisitos del puesto. Es decir 
comparación entre las cualidades de cada candidato con las exigencias del cargo. 
A continuación se puede apreciar un diagrama del proceso de reclutamiento y selección 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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2.6.1.2. Pasos para la selección del personal 
 
A continuación se verá el procedimiento para la selección del personal. 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
2.6.1.2.1. Reclutamiento del personal 
 
El reclutamiento de personal es un conjunto de procedimientos orientado a atraer candidatos 
potencialmente calificados y capaces de ocupar cargos dentro de la microempresa.  
Se debe analizar cuidadosamente el personal para las distintas áreas que existirán como son en el 
área de producción, área de comercialización. 
 
2.6.1.2.2. Procesos de selección 
 
Para cumplir con una buena presentación al momento de entrevistar se enuncian diferentes perfiles 
que son los siguientes. 
 
RECLUTAMIENTO 
CARACTERÍSTICAS 
DEL PUESTO 
EXIGENCIAS DEL 
PUESTO 
ANÁLISIS Y 
DESCRIPCIÓN DEL 
PUESTO 
SELECCIÓN 
CARACTERÍSTICAS 
DEL CANDIDATO 
CALIFICACIONES 
DEL CANDIDATO 
TÉCNICAS DE 
SELECCIÓN 
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2.6.1.2.2.1. Gerente 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
INFORMACION BÁSICA 
Denominación del Cargo Gerente 
Jefe Inmediato Socios 
Área de Trabajo Área Administrativa 
Personal a Cargo Secretaria, Contador, Operario, Vendedor, Conductor 
Número de personas en el Cargo Uno (1) 
Naturaleza del cargo: 
El gerente es la persona que posee los conocimientos de administración, el cual actúa como representante legal de la 
microempresa. 
Fija las políticas, estrategias, planea, dirige y controla las actividades que se va a desarrollar dentro de la  microempresa, el 
objetivo más importante y relevante es de crear un servicio que maximicé la satisfacción de los clientes. 
Funciones que desempeña el Gerente: 
 Realiza evaluaciones periódicas acerca del cumplimiento de las funciones. 
 Plantea y desarrolla metas a corto plazo y largo plazo juntos con objetivos. 
 Crea y mantiene buena relación con los clientes. 
 Supervisa los procesos administrativos. 
 Toma decisiones. 
Perfil del cargo: 
Estudios Superior 
Especialidad y Titulo Requerido Administración de Empresas 
Experiencia Dos (2) años de experiencia en cargos similares. 
Condiciones Especiales Don de mando, líder y responsable 
Conocimiento 
 El manejo de técnicas de administración. 
 Conocimientos básicos de contabilidad. 
 Manejo de técnicas de negociación para el trato 
con los proveedores 
 Mantener una buena relación los clientes. 
Herramientas Requeridas para el Cargo 
Equipos Computadora 
Implementos Teléfonos 
Materiales Internet 
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2.6.1.2.2.2. Secretaria 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
INFORMACION BÁSICA 
Denominación del Cargo Secretaria 
Jefe Inmediato Gerente 
Área de Trabajo Área Administrativa 
Personal a Cargo  
Número de personas en el Cargo Uno (1) 
Naturaleza del cargo 
La persona que ocupe el cargo de secretaria  debe tener conocimiento de programas de computación el Word, Excel. Debe 
actualizarse en torno a las actividades que ella desempeña ya que son herramientas útiles a su labor. 
Funciones que desempeña la Secretaria: 
 Recopilación de documentos para el personal de la microempresa 
 Simplificar la información y archivar los documentos para cuando sea necesario. 
 Manejo de caja chica. 
 Brindar atención al cliente. 
 Llevar el control de las facturas emitidas. 
 Receptar y efectuar llamadas telefónicas. 
Perfil del cargo: 
Estudios Título de Secretaria Ejecutiva 
Especialidad y Titulo Requerido Administración de Empresas 
Experiencia Dos (2) años de experiencia en cargos similares. 
Condiciones Especiales Buena presencia y responsable 
Conocimiento 
 Conocimientos básicos de contabilidad. 
 Manejo de paquetes contables. 
 Manejo de documentos y hojas de control de 
rutas y tiempos. 
 Saber apoyar en la área administrativa. 
Herramientas Requeridas para el Cargo 
Equipos Computadora e impresora 
Implementos Teléfonos 
Materiales Suministros de oficina e internet 
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2.6.1.2.2.3. Contador 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
INFORMACION BÁSICA 
Denominación del Cargo Contador 
Jefe Inmediato Gerente 
Área de Trabajo Área Administrativa 
Personal a Cargo Secretaria 
Número de personas en el Cargo Uno (1) 
Naturaleza del cargo 
Este puesto esta designado principalmente en la práctica como un puesto de carácter supervisor y operativo dentro del área 
contable ya que su labor se centra en supervisar y controlar todas la operaciones contables realizadas por la asistente 
contable trabaja en estrecha relación con este, a fin de que se realice una contabilidad acorde con las necesidades 
operativas de la empresa 
Funciones que desempeña el Contador: 
 Elaborar los reportes contables. 
 Realizar el control de los roles al personal 
 Tener el control de los cheques que se giran para la conciliación bancaria. 
 Presentar al gerente mensualmente un registro contable para saber la situación de la microempresa. 
Perfil del cargo: 
Estudios Superior 
Especialidad y Titulo Requerido Contabilidad 
Experiencia Dos (2) años de experiencia en cargos similares 
Condiciones Especiales Buena presencia y responsable 
Conocimiento 
 Contar con conocimiento de contabilidad 
general y de costos. 
 Saber el sistema de pagos de impuestos. 
 Conocer la ley de régimen tributario para los 
pagos y otros rubros. 
Herramientas Requeridas para el Cargo 
Equipos Computadora e impresora 
Implementos Libros de contabilidad actualizada 
Materiales Suministros de oficina e internet 
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2.6.1.2.2.4. Vendedor 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
INFORMACION BÁSICA 
Denominación del Cargo Vendedor 
Jefe Inmediato Gerente 
Área de Trabajo Área de Comercialización 
Personal a Cargo  
Número de personas en el Cargo Uno (1) 
Naturaleza del cargo 
Es el que se encarga de dar el servicio al cliente, debe mantener un trato amable con ellos, conocer las características y 
variedades de producto que se va a comercializar en la microempresa. 
Funciones que desempeña el Vendedor: 
 Revisar puntualmente los procedimientos en los que se vaya a presentar. 
 Brindar una atención al cliente de calidad. 
 Contar con un registro de inventarios. 
 Tener un registro de los clientes de la microempresa. 
 Presentar la información sobre las ventas realizadas a diario. 
 Realizar las ventas buscando siempre la mejor opción para el beneficio de la microempresa. 
Perfil del cargo: 
Estudios Superior 
Especialidad y Titulo Requerido Administración de Marketing 
Experiencia Uno (1) años de experiencia en cargos similares 
Condiciones Especiales Buena presencia y responsable 
Conocimiento 
 Saber el manejo de las técnicas de ventas. 
 Tener conocimientos básicos de las técnicas de 
comercialización. 
 Saber manejar la cartera de clientes, 
estableciendo las normas que exigen. 
 Establecer las políticas de ventas. 
 Saber guardar la información necesaria de los 
proveedores y clientes de la microempresa. 
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2.6.1.2.2.5. Operarios 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
INFORMACION BÁSICA 
Denominación del Cargo Operario 
Jefe Inmediato Jefe de Producción y Gerente 
Área de Trabajo Área de Producción 
Personal a Cargo  
Número de personas en el Cargo Seis (6) 
Naturaleza del cargo 
Es la persona que se encarga de producir las empanadas de verde 
Funciones que desempeña el Operario: 
 Trabaja con equipos para producir las empanadas de verde. 
 Clasifica el material que este en mejor condiciones para el producto. 
 Es responsable del orden y limpieza en el lugar de trabajo. 
 Responsable de la calidad de trabajo a realizar. 
 Realizar mantenimiento del equipo de producción. 
Perfil del cargo: 
Estudios 
Título de bachiller, Curso de manipulación y 
conservación de alimentos 
Especialidad y Titulo Requerido  
Experiencia Un (1) año de experiencia en cargos similares. 
Condiciones Especiales Buen estado físico y responsable 
Conocimiento 
 Saber manejar con cuidado las maquinarias. 
 Saber clasificar los materiales adecuados para 
la producción. 
 Saber dar soluciones si se presentan problemas 
dentro de la producción. 
 Manejo de buenas relaciones interpersonales. 
Herramientas Requeridas para el Cargo 
Equipos Maquinaria  
Implementos Uniformes 
Materiales Materia prima disponible 
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2.6.1.2.2.6. Chofer 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
 
 
 
MANUAL DE FUNCIONES 
INFORMACION BÁSICA 
Denominación del Cargo Chofer 
Jefe Inmediato Gerente 
Área de Trabajo Área de Comercialización 
Personal a Cargo  
Número de personas en el Cargo Uno (1) 
Naturaleza del cargo 
Esta persona está encargada de los envíos de producto a los diversos clientes. 
Funciones que desempeña el Chofer: 
 Llevar un registro sobre la hora y fecha de entrega de productos a los clientes. 
 Responsable del mantenimiento y buen estado del vehículo que presta la microempresa. 
 Cuidar y mantener la integridad de la carga en el transporte de la misma. 
 Movilización de personal de la microempresa para trámites documentarios. 
Perfil del cargo: 
Estudios Título de Bachiller 
Especialidad y Titulo Requerido  
Experiencia Un (1) año de experiencia en cargos similares. 
Condiciones Especiales Buena presencia y responsabilidad 
Conocimiento 
 Licencia profesional. 
 Conocimiento de seguridad vial. 
Herramientas Requeridas para el Cargo 
Equipos Moto 
Implementos Uniforme 
Materiales  
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2.7. Direccionamiento Estratégico 
 
Para llegar al éxito la microempresa se basa en definir hacia donde ir y así conocer el grado de 
crecimiento y expansión que le permitirá permanecer en el mercado a través del tiempo por medio 
del direccionamiento estratégico. 
 
 
2.7.1. Misión 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.7.2. Visión 
 
 
 
 
 
 
 
 
Nuestra microempresa es generar crecimiento, 
innovación, responsabilidad, cumplimiento y 
estabilidad, en la producción y comercialización  por 
medio de los más eficientes sistemas de proceso  y un 
alto servicio al cliente. 
La visión de la microempresa durante los 5 años  es  
alcanzar los mejores sistemas de producción y 
comercialización de nuestro producto, reconocido por 
su calidad como por su bajo costo para llegar a  
convertirnos en la mejor opción para nuestros 
clientes y consumidores, a través de la utilización de 
tecnología de punta y prácticas empresariales. 
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2.7.3. Principios 
 
Los principios que guiaran a la microempresa productiva y comercializadora de empanadas de 
verde son los siguientes. 
 
2.7.3.1. Responsabilidad 
 
La responsabilidad de las personas es de suma importancia, ya que se trata de uno de los principios 
que permiten mantener en orden las actividades que se van a desarrollar, demostrando el 
compromiso con las propias decisiones y con las consecuencias que éstas pueden generarle tanto a 
la persona en sí como los que  lo rodean. 
 
2.7.3.2. Cumplimiento 
 
Se encuentra presente en casi todos los órdenes de la vida, en el laboral, en el personal, en el social, 
en lo político, En tanto, en el ámbito laboral, el cumplimiento resulta ser una condición de querer 
triunfar o permanecer en un determinado puesto.  
 
2.7.3.3. Competencia 
 
Situación en la que los agentes económicos productores y consumidores son libres de ofrecer 
bienes y servicios en el mercado, y de elegir dónde y a quien comprarlos, la competencia existe 
siempre que haya una pluralidad de oferentes y demandantes. 
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2.7.3.4. La innovación  
 
Es necesario desarrollar políticas que generen nuevos productos, incorporando nuevas tecnologías 
con factores que potencien la capacidad de crear, diseñar para contribuir al desarrollo de la 
microempresa.  
 
2.7.3.5. Crecimiento 
 
Las oportunidades más rentables se encuentran en los mercados emergentes, en los nichos de 
mercado inexplorados y en los mercados que presenten tasas de crecimiento altas. 
Los mercados de bajo crecimiento generalmente son los más competidos, los inexplorados 
presentan grandes oportunidades de negocios y grandes retornos sobre las inversiones. 
 
2.7.3.6. Cliente 
 
 
Promovemos relaciones de confianza en el largo plazo con nuestros clientes, ofreciendo productos 
de calidad, innovadores, sustentables y servicios de excelencias. 
 
2.7.3.7. Calidad  
 
Es conveniente que el producto sobrepase ligeramente las expectativas del cliente, ya que de esta 
forma podrá quedar sorprendido y mantendrá su lealtad hacia nuestro producto. 
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2.7.4. Valores 
 
Los valores que guiaran a la microempresa productiva y comercializadora de empanadas de verde 
son los siguientes 
 
2.7.4.1. Profesionalismo 
 
Se utiliza para describir los comportamientos y actitudes que se rigen por las normas prestablecidas 
del respeto, la mesura, la objetividad y la efectividad en la actividad que se desempeñe 
El profesionalismo sin embargo puede existir en el caso de personas que no cuentan con una 
profesión legal y oficial pero que aun así demuestran importantes rasgos de respeto, compromiso, 
entrega y seriedad en aquello que hacen 
 
2.7.4.2. Comunicación 
 
Es un acto propio de la actividad psíquica, que deriva del pensamiento  y del desarrollo de las 
capacidades psicosociales de relación. El intercambio de mensajes  que puede ser verbal o no 
verbal que permite al individuo influir en los demás y a su vez ser influido. 
 
2.7.4.3. Respeto 
 
Crear y mantener un clima de sana convivencia donde todos los miembros de la microempresa 
interactúen con excelente relaciones interpersonales aceptando las diferencias hacia los miembros 
internos y externo. 
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2.7.4.4. Lealtad  
 
Es un valor que consiste en no darle la espalda  a una persona, que están unidos por lazos de 
amistad o por alguna relación social, es decir el cumplimiento de honor y gratitud. Es un 
compromiso a defender lo que creemos y en quien creemos. 
 
2.7.4.5. Confiabilidad 
 
La confiabilidad es la que  permite contar con los demás, ciertamente, es querer lograr las metas, se 
reflejada con calma, con paciencia, con afecto, con aceptación con ayuda de otras personas, el tener 
confianza con personas que están a nuestro alrededor va a servir para cumplir con  lo prometido. 
 
2.7.4.6. Estabilidad 
 
Garantiza los ingresos del trabajador en forma directa, lo que permite satisfacer las necesidades del 
núcleo familiar y garantizar los ingresos de la microempresa, ya que trabajadores adiestrados y 
expertos, integrados con la microempresa, brindarán índices satisfactorios de producción y 
productividad. 
 
2.7.4.7. Productividad 
 
Es la relación entre la cantidad de productos obtenida por un sistema productivo y los recursos 
utilizados para obtener dicha producción. La productividad es el indicador de eficiencia que 
relaciona la cantidad de producto utilizado con la cantidad de producción obtenida 
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2.7.5. Objetivos Empresariales 
 
Los objetivos estratégicos, son nuestras guías del comportamiento operacional de la microempresa 
los cuales se presentan a continuación. 
 Implementar el proyecto 
 Estrategia comercial de búsqueda constante de clientes según cada segmento  de mercado y 
no esperar que el cliente se acerque. 
 Trabajar en posicionamiento del nombre “JOSELO” fidelizando al cliente, es decir que se 
mantenga fiel con nuestro producto. 
 Implementar nuevos productos. 
 Aumentar el volumen de las ventas. 
 Después de unos 5 años expandirnos en diferentes mercados, convirtiéndonos en 
distribuidores para los mercados mayoristas y minoristas. 
 Ser reconocido por la calidad de nuestro producto y por el servicio que les brindaremos. 
 
 
2.7.6. Filosofía Empresarial 
 
La filosofía empresarial es hoy un elemento de gran poder y valor en el mundo de los negocios por 
que identifica la forma de ser de la microempresa que se va a crear la cual está comprometida en 
llevar un producto de la más alta calidad buscando la satisfacción del  cliente. 
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2.7.7. Estrategias 
 
Con las estrategias que se van a presentar son las que guiaran el accionar de la microempresa en los 
próximos años. 
 Crecimiento: Para proyectarnos y convertirnos en una microempresa de reconocimiento 
para la expansión y diversificación del producto. Al igual que se debe incentivar al 
personal para que exista un clima laboral excelente. 
 
 Solvencia: Para garantizar los recursos y la prestación del producto en el tiempo. Creando 
un portafolio de productos. 
 
 Posicionamiento de la marca de etapa y Diferenciación: Como ventajas competitivas para 
alcanzar la fidelidad de nuestros clientes e ingresar a nuevos mercados. Desarrollando un 
estudio de mercado para saber los gustos y preferencias de los clientes. 
 
 Contar con publicidad para que nuestro producto sea conocido por los consumidores y 
mantenernos en el mercado. 
 
 Desarrollo empresarial: Para mejorar la gestión de recursos humanos, empoderar al 
personal, descentralizar la gestión, transparentar la dimensión financiera de los negocios, 
construir una estructura y cultura organizacional, y mejorar los controles de calidad para 
los posibles clientes. 
 
 
La elección de estas estrategias empresariales no son  una elección definitiva, sino más bien una 
visión capaz de evolucionar. 
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2.7.8. Políticas 
 
Nuestra misión y razón de ser como una microempresa productiva y comercializadora de 
empanadas de verde rellenas de queso es ofrecer un producto y un servicio de alta calidad bajo el 
siguiente esquema: 
 
 Ofrecer un producto bien seleccionado, preparado, procesado y presentado para el cliente. 
Logrando tener el apoyo y participación de todos los integrantes de la microempresa sin 
distinción de género. 
 
 Conseguir que nuestro producto se encuentre en lugares específicos. 
 
 Llevar a cabo un cuidadoso proceso de higiene en todas las áreas y en el equipo de trabajo. 
 
 Alcanzar un comportamiento eficiente y eficaz, siempre cuidando cada paso del proceso 
del producto y los modales y comportamiento para con el cliente. 
 
 Capacitar al personal de cada cierto tiempo. 
 
 Proporcionar al cliente un producto sano de excelente sabor y nutritivo. Nuestros esfuerzos 
se deben basar a un producto de calidad. 
 
 Manejar precios accesibles para todo tipo de cliente, es importante siempre dar la opción 
para cada necesidad. 
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2.7.9. Mapa Estratégico 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2013 OBJETIVO 
Estrategia comercial 
implementar nuevos 
segmentos de 
mercado 
2014 OBJETIVO 
Implementar 
nuevos productos, 
como los bolones. 
 
2015 OBJETIVO 
Aumentar el 
volumen de las 
ventas, de las 
empanadas 
 
2016 OBJETIVO 
Después de 4 años 
convertirnos en distribuidores 
para los mercados mayoristas 
y minoristas 
 
 
 
Mejorar la calidad y eficiencia 
del servicio 
ESTRATEGIA: 
Desarrollando un 
estudio de mercado 
para saber los gustos 
y preferencias de los 
clientes. 
POLITICA: Conseguir 
que nuestro producto 
se encuentre en 
lugares específicos 
ESTRATEGIA: Para 
garantizar se va a 
crear un portafolio de 
productos 
POLITICA: Capacitar al 
personal cada cierto 
tiempo 
ESTRATEGIA: Contar 
con publicidad para 
que nuestro 
producto sea 
conocido por los 
consumidores y  
mantenernos en el 
mercado 
POLITICA: Mejorar 
precios accesibles 
para todo tipo de 
clientes, es 
importante siempre 
dar la opción para 
cada necesidad 
ESTRATEGIA: 
Mejorara  los 
controles de calidad 
para los posibles 
clientes 
POLITICA: Alcanzar 
un comportamiento 
eficiente y eficaz 
siempre cuidando 
cada paso del 
proceso  del 
producto 
2012 OBJETIVO 
Implementar el 
proyecto 
 
ESTRATEGIA: 
Incentivar al personal 
para que exista un 
clima laboral  bueno. 
POLITICA: Lograr y 
tener el apoyo y 
participación de todos 
los integrantes de la 
microempresa sin 
distinción de género. 
La misión de nuestra microempresa es generar 
crecimiento, innovación, responsabilidad, 
cumplimiento y estabilidad, en la producción y 
comercialización  por medio de los más 
eficientes sistemas de proceso  y un alto 
servicio al cliente. 
VALORES 
Profesionalismo, Comunicación, 
Respeto, Lealtad, Confiabilidad, 
Estabilidad y Productividad 
La visión de la microempresa durante los 5 años  
es  alcanzar los mejores sistemas de producción 
y comercialización de nuestro producto, 
reconocido por su calidad como por su bajo 
costo para llegar a  convertirnos en la mejor 
opción para nuestros clientes y consumidores, a 
través de la utilización de tecnología de punta y 
prácticas empresariales. 
OBJETIVO GENERAL 
Elaborar, determinar y organizar adecuadamente los aspectos 
administrativo, que existirán para el funcionamiento de la microempresa.  
PRINCIPIOS 
Responsabilidad, Cumplimiento, 
Competencia, Innovación, Crecimiento, 
Cliente y Calidad 
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2.7.10. Atención al Cliente 
 
Brindar un buen servicio no alcanza, si el cliente no lo percibe. Para ello es necesario tener en 
cuenta los siguientes aspectos que hacen a la atención al cliente.  
Cortesía: El cliente desea siempre ser bien recibido, sentirse importante y que perciba que uno le 
es útil.  
Atención rápida: A nadie le agrada esperar o sentir que se lo ignora. Si llega un cliente y estamos 
ocupados, dirigirse a él en forma sonriente y decirle: "Estaré con usted en un momento".  
Confiabilidad: Los cliente quieren que su experiencia de compra sea lo menos riesgosa posible. 
Esperan encontrar lo que buscan. También esperan que si se les ha prometido algo, esto se cumpla.  
Personal bien informado: El cliente espera recibir de los empleados encargados de brindar el 
servicio, la información completa y segura respecto al producto que nosotros ofrecemos.  
Simpatía: El trato comercial con el cliente no debe ser frío y distante, sino por el contrario 
responder a sus necesidades con entusiasmo y cordialidad. 
Presentación Personal: Se refiere al aspecto exterior de una persona, es la imagen que se va a 
presentar al cliente es por ello que se debe tener una excelente presencia personal. 
Para nosotros el cliente es la primera persona que representa a ser: 
 La persona que nos trae sus necesidades y deseos y es nuestra misión satisfacerlo.  
 
 El cliente es la persona más importante. 
 
 Es merecedor del trato más cordial y atento que le podemos brindar.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 74 
 
2.7.11. Plan Operativo 
 
Esperamos que el presente Plan Operativo nos permita, luego de su ejecución avanzar 
significativamente en el cumplimiento de los objetivos más importantes para desarrollar durante 
todo el año, a fin de continuar con la misión de nuestra microempresa productiva y 
comercializadora de empanadas de verde rellenas de queso. 
De esta manera, el Plan Operativo se presenta como un instrumento de planificación que facilita el 
seguimiento de las líneas de acción, y que busca la mayor eficiencia de los recursos, determinando 
los insumos necesarios y la temporalidad de los alcances.  
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2.7.12. Cronograma de Ejecución 
ACTIVIDADES RESPONSABLES TIEMPO RECURSOS RESULTADOS 
Análisis de la situación Asistente Administrativo 3 S Humano Tener conocimiento de la situación 
Elaboración de la propuesta Asistente Administrativo 2 M Humano Propuesta terminada 
Presentación de los objetivos 
estratégicos 
Asistente Administrativo 1 S Humano Puntos futuros debidamente cuantificables, mediables y reales 
Reunión con los miembros e 
interesados en el proyecto 
Asistente Administrativo 1 S Humano / 
Materiales 
Organización 
Constitución de la Microempresa Gerente 
 
1 M Humano / 
Económico 
Microempresa Constituida 
Planteamiento de las estrategias 
corporativas 
Gerente 
 
3 S Humano / 
Económico 
Responder a las necesidades de la microempresa para responder a las 
necesidades del mercado 
Planes de actuación Gerente 
 
2 S Humano Llegar a la pauta que lleva a los objetivos, políticas, todas las acciones de 
la microempresa 
Seguimiento Gerente 
 
1 M Humano Controlar la evolución de la aplicación de las estrategias corporativas de la 
microempresa 
Compra de los activos fijos Gerente 
 
1 M Humano / 
Económico 
La microempresa lista para el funcionamiento 
Selección de personal Gerente 
 
3 S Humano Personal calificado para que se desempeñe en la microempresa 
Contacto con los proveedores Gerente 
 
3 S Humano Compra y disponibilidad de los materiales para elaborar las empanadas de 
verde rellenas de queso 
Evaluación Gerente 
 
2 M Humano Permite medir los resultados, y ver como van cumpliendo con los objetivos 
planteados 
Elaborado por: Evelyn Arteaga 
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CAPITULO III 
  
3. Estudio técnico y Diseño de la Producción 
 
El estudio técnico es el que se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso 
eficiente de los recursos disponibles para la producción de un bien deseado. Y en el cual se 
analizan la determinación del tamaño óptimo del lugar de producción, localización, instalaciones y 
organización requeridas. 
La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo una valorización 
económica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una apreciación exacta o 
aproximada de los recursos necesarios. 
 
3.1. Objetivo del Estudio Técnico 
 
Los objetivos del estudio técnico se presentan  a continuación: 
 Definir el tamaño y capacidad del proyecto. 
 
 Determinar la localización más adecuada en base a factores que condicionen su mejor 
ubicación. 
 
 Enunciar las características con que cuenta la zona de influencia donde se ubicará el 
proyecto. 
 
 Indicar la distribución y diseño de las instalaciones. Para equipar con materiales e 
implementos necesarios para el proceso de producción. 
 
 Comprobar que existe la viabilidad técnica necesaria para la instalación del proyecto en 
estudio. 
 
 Ayuda a determinar la producción óptima  para la utilización eficiente de los recursos para 
la producción y comercialización de las empanadas de verde. 
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3.2. Determinación de la Localización 
 
Es la decisión acerca de dónde ubicar el proyecto no solo se considera criterios económicos, sino 
también criterios estratégicos, institucionales, técnicos, sociales, entre otros. Por lo tanto el objetivo 
más importante, independientemente de la ubicación misma, es el de elegir aquel que conduzca a la 
maximización de la rentabilidad del proyecto entre las alternativas que se consideren factibles. 
De tal modo que para la determinación de la mejor ubicación del proyecto, el estudio de 
localización se ha subdividido en dos partes: Macro localización y Micro localización. 
 
3.2.1. Macro localización 
 
La macro localización consiste en definir la región, provincia o área geográfica en la que se ubicara 
el proyecto. 
La microempresa productora y comercializadora de empanadas de verde se localizara en el Distrito 
Metropolitano de Quito. 
País Ecuador, Provincia de Pichincha, Cantón Quito, Parroquia de la Luz. 
País: Ecuador   
Provincia: Pichincha   
Cantón: Distrito Metropolitano de Quito  
Temperatura: 8° a 24°, promedio 15° 
Población: 2 239,191 
Fundación: Distrito Metropolitano de Quito: 27 de Diciembre del 1993 
         Cantón del norte de Quito: 6 de Diciembre de 1534 
Límites geográficos: Norte: Provincia de Imbabura. 
       Sur: Cantones Rumiñahui y Mejía. 
       Este: Cantones Pedro Moncayo y Provincia de Napo. 
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       Oeste: Cantones Pedro Vicente Maldonado, los Bancos   y la provincia 
de Santo Domingo de los Tsáchilas. 
 
 
Gráfico N° 3.1 Provincia de Pichincha 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
Distrito Metropolitano de Quito se divide en 32 parroquias urbanas y 33 parroquias rurales, el 
sector donde se ubicara la microempresa es la parroquia urbana la Kennedy, con una población de 
629,763. 
 
 
 
 
 79 
 
 
 
Grafico N° 3.2 Parroquia de la Kennedy 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
 
 
 
 
 80 
 
3.2.2. Micro localización 
 
Es la ubicación exacta de la microempresa donde se va a realizar la producción y comercialización 
del producto, hay que definir el sitio preciso, el cual debe tener el espacio necesario para la 
maquinaria que se va a utilizar, y  tomar en cuenta el sector comercial en donde se va a desarrollar 
el proyecto. 
La localización específica para el proyecto es en la parroquia la Kennedy sector la Luz, Cantón 
Quito, Provincia de Pichincha. 
 
Grafico N° 3.3 Ubicación de la Microempresa 
 
 Elaborado por: Evelin Arteaga             
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3.3. Factores que influyen en el proyecto 
 
 
3.3.1. Tecnología 
 
Es un factor de especial relevancia en el proyecto ya que los procesos tiene que ser con orientación 
y capacitación para un buen proceso de producción y comercialización del producto, al contar con 
la tecnología se podrá brindar el valor agregado y necesario con una mayor y alta calidad 
adquiriendo así una ventaja competitiva para nuestra microempresa. 
 
3.3.2. Mano de Obra 
 
 
Para la producción y comercialización de las empandas de verde, la mano de obra se tomara en 
cuenta a las personas que tenga la capacidad necesaria para desempeñar el trabajo. 
Este factor es importante para la sociedad ya que se está generando fuente de trabajo y 
disminuyendo el nivel de desempleo que hay en el Ecuador. 
 
3.3.3. Servicio Básico 
 
Para el excelente funcionamiento de  la microempresa se necesita contar con los servicios básico 
los cuales son indispensable el agua, luz y teléfono e incluso hay un buen manejo de internet, todos 
estos servicios se los debe pagar en un determinado tiempo. 
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3.3.4. Clientes y distribuidores 
 
Es importante que la microempresa se encuentre en un lugar estratégico, centrado del mercado 
meta, es decir en los supermercados  mayoristas y minoristas en donde se pueda distribuir nuestro 
producto sin ningún problema. 
 
3.3.5. Instalaciones 
 
 
Este factor se refiere a las comodidades y facilidades que debe ofrecer el lugar como parqueaderos, 
áreas de  descanso, amplitud del lugar donde se pueda llevar a cabo con las tareas que se requiere  
desarrollar en la microempresa. 
 
3.4. Tamaño óptimo del proyecto 
 
 
El tamaño del proyecto hace referencia a la capacidad de producción y comercialización del 
producto durante la vida útil del proyecto. 
 
3.4.1. El tamaño del proyecto y los suministro e insumos 
 
 
Es importante que exista suficiente cantidad y calidad de materia prima, ya que de esto depende el 
desarrollo del producto que se va a comercializar, la entrega puntual del mismo, así como la 
imagen que los consumidores tendrán del producto. 
Debemos buscar proveedores de alto prestigio los cuales nos proporciona el material, y también 
debemos tener en stock los materiales como el (yemo, darnel, sal, stress, etiquetas, cintas etc), para 
entregar el producto. 
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3.4.2. El tamaño del proyecto y el financiamiento 
 
Elegir el tamaño del proyecto el cual se pueda financiar con mayor comodidad y seguridad, y que a 
su vez se pueda ofrecer precios bajos y un alto rendimiento de calidad. 
Contar con herramientas y tecnología que nos ayuden a permanecer en el mercado. Evolucionando 
y capacitándonos cierto tiempo. 
 
3.4.3. El tamaño del proyecto y la organización 
 
Cuando se haga el estudio técnico se determina el tamaño apropiado del proyecto, es necesario 
saber que se cuenta con el suficiente personal, para cada uno de los puestos de la microempresa, así 
como la maquinaria que se necesita para la producción del producto. 
Una vez teniendo los factores podemos establecer que la microempresa está en la capacidad de 
producir y comercializar el producto 
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3.5. Diseño y distribución física de la planta de producción 
 
 
Grafico N° 3.4 Distribución Física de la Planta 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
3.6. Recursos Materiales 
 
 
3.6.1. Equipo de oficina y computación 
 
 
Tabla N° 3.1 Equipos De Oficina 
EQUIPOS DE OFICINA 
ITEM CANT 
TELEFONOS 3 
SUMADORAS 3 
Elaborado por: Evelyn Arteaga 
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Tabla N° 3.2  Equipos De Computación 
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 
ITEM CANT 
COMPUTADOR 3 
IMPRESORAS 2 
Elaborado por: Evelyn Arteaga 
 
3.6.2. Muebles y Enseres 
 
Tabla N° 3.3 Muebles y Enseres 
MUEBLES Y ENSERES 
ITEM CANT 
ESCRITORIOS 3 
SILLAS DE OFICINA 3 
SILLLON DE CLIENTES 2 
MUEBLES, ARCHIVADORES 3 
DISPENSADORDE AGUA 1 
Elaborado por: Evelyn Arteaga 
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3.6.3. Papelería y Suministros 
 
Tabla N° 3.4  Papelería y Suministros 
PAPELERÍA Y SUMINISTROS 
ITEM CANT 
PAPEL BOND (RESMAS) 5 
ESFEROGRAFICOS 12 
TONER IMPRESORA 3 
AGENDA 3 
GRAPADORA 3 
PERFORADORA 3 
FOLDERS  ARCHIVADORES 9 
LIBRETIN GUIAS DE REMISIÓN 2 
LIBRETIN FACTURAS 2 
LIBRETIN NOTAS DE CREDITO 2 
Elaborado por: Evelyn Arteaga 
 
3.6.4. Artículos de Aseo 
 
Tabla N° 3.5 Artículos de Aseo 
ARTÍCULOS DE ASEOS 
ITEM CANT 
CLORO 2 
DEJA 1 
GEL DESINFECTANTE 2 
DESENGRASON 2 
ALCOHOL 2 
JABON 1 
PISO DEX 2 
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ESCOBAS 2 
TRAPIADORES 2 
TOALLAS 2 
PAPEL HIGIÉNICO 6 
LIMPIONES 24 
LAVAS 2 
FUNDAS DE BASURA 30 
         Elaborado por: Evelyn Arteaga 
 
 
3.6.5. Maquinaria y Equipo 
 
Tabla N° 3.6 Maquinaria y Equipo 
MAQUINARIA Y EQUIPO 
ITEM CANT 
MOLINO DE VERDE 2 
MOLINO DE QUESO 1 
EMPLASTICADORA 1 
LAMINADORA 1 
OLLA DE PRESIÓN 3 
COCINA INDUSTRIAL GRANDE 1 
COCINA INDUSTRIAL PEQUEÑA 1 
CUARTO FRIO 1 
VENTILADORES 2 
GAS INDUSTRIAL 2 
         Elaborado por: Evelyn Arteaga 
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3.6.6. Herramientas 
 
Tabla N° 3.7 Herramientas 
HERRAMIENTAS 
ITEM CANT 
MOLDES 6 
CUCHILLOS 2 
BALANZA GRAMERA 1 
BANDEJAS 20.000 
PERCHAS 3 
GAVETAS 50 
COCHE DE GAVETAS 1 
         Elaborado por: Evelyn Arteaga 
 
3.6.7. Vehículo 
 
Tabla N° 3.8 Vehículo 
VEHÍCULO 
ITEM CANT 
VEHÍCULO 1 
                   Elaborado por: Evelin Arteaga 
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3.7. Recursos Humanos 
 
Para crear una microempresa es necesario que se involucre un gerente que se mantenga al mando 
de las operaciones comerciales y administrativas. 
Se contara con un contador para que realice la presentación de los balances financieros,  de costos, 
y demás beneficios que corresponde a la contabilidad, con la ayuda de una secretaria quien llevara 
el control de los documentos, registros internos de las transacciones, llamadas e informes 
necesarios. 
Será necesario los operarios quienes se encargaran de manejar y seleccionar la materia prima para 
producir y distribuir el producto, además tendrán que manejar el inventario del material. 
Se contara con un vendedor el cual  mantendrá informados a  los clientes acerca de los beneficios y 
características del producto que se va a comercializar, al igual que nos informara de todas las 
necesidades que el consumidor requiera para poderle satisfacer. El vendedor trabajara con el chofer 
quien le va ayudar en alguna actividad que se necesite. 
 
Tabla N° 3.9 Recursos Humanos 
CARGO ACTIVIDAD 
GERENTE Encargado de la administración de la microempresa. 
CONTADOR Encargada de recibir las llamas y archivar los documentos. 
SECRETARIA Encargada de presentar los balances financieros cada mes. 
OPERARIO Encargado de recibir la materia prima y producir las empanadas para la 
comercialización. 
VENDEDOR Encargado de realizar las ventas.  
CHOFER Encargado de distribuir el producto. 
Elaborado por: Evelyn Arteaga 
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3.8. Diseño del Procesos Productivos 
 
 
3.8.1. Herramientas y equipo de protección para el proceso del producto 
 
 
3.8.1.1. Herramientas 
 
Moldes: Recipiente o pieza hueca donde se echa una masa blanda que toma la forma del molde que 
se utiliza para volverse sólida. 
 
 
 
 
Cuchillos: Consta de una delgada hoja, normalmente metálica, frecuentemente acabada en punta y 
con uno o dos lados afilados, y de un mango por el que se sujeta. Se ha usado como herramienta 
para pelar el verde. 
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Balanza Gramera: Mide las cantidades exactas de ingredientes del producto. 
 
 
 
Bandejas: Se utiliza las bandejas de 3p de color blanco y es en donde se coloca las empanadas de 
verde ya terminadas. 
 
 
 
Perchas: Pieza o mueble que sirve para colocar las bandejas cuando el producto está en proceso. 
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Gavetas: Es un cajón o llamado también gaveta es un receptáculo en el cual se lo utiliza como 
herramienta para el verde pelado y  el queso rallado.   
 
 
Coches de gavetas: Se lo utiliza para trasladar el verde pelado a las ollas de presión y al queso 
rallado para el cuarto frio. 
 
 
 
3.8.1.2. Uniforme de protección 
Overol: Es el uniforme que se utiliza para pelar el verde ya que este bota una leche que mancha. 
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Mandil: Se utiliza para cuando se está rallando el queso y haciendo el procedimiento de las 
empanas de verde. 
 
 
 
Mascarillas: Es tipo de protección debe ser utilizada por la presencia de partículas que pueden 
afectar. 
 
 
 
Guantes: Se requiere de dos tipos de guantes el uno es para pelar el verde y el otro es para cuando 
manipulan el queso. 
 
 
Para manipular el queso 
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Para pelar el verde 
 
Gorros: Para evitar la caída de cabello durante el procedimiento del producto por higiene y 
cuidado. 
 
 
 
 
 
Botas: Son botas de cauchos se utiliza para el cuidado de las personas que desarrollan las 
actividades de cargar el verde pelarlo y trasladarlo a las cocinas industriales. 
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3.8.1.3. Equipos 
 
Cocina Industrial Grande y Pequeña: Podemos definir a las cocinas industriales como equipos 
que están destinados fundamentalmente a la preparación de gran cantidad de alimentos. 
 
 
 
 
Gas Industrial: Los gases industriales son un grupo de gases manufacturados que se 
comercializan. Principalmente son empleados en procesos industriales 
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Olla de Presión: Las ollas industriales son recipientes que generalmente están fabricados gracias al 
empleo de algún tipo de metal como acero inoxidable, y su función principal es ayudar en la 
cocción de alimentos.  
 
 
 
 
 
Molino de Verde: Ya cocinado el verde se procede a colocarlo en el molino para poder molerlo 
hasta obtener una masa, para empezar hacer las empanadas. 
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Laminadora: En el momento que el verde se encuentra en masa se prosigue en hacer bolitas y 
colocarlas en la laminadora para que nos ayude a tener una masa mucho más delgada, la cual está 
lista para colocar el queso. 
 
 
                                              
 
 
 
Molino de Queso: Se raya el queso para que luego se ponga en pequeñas proporciones  en el 
molde que se hace con la masa de verde. 
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Ventiladores: Se utiliza ventiladores porque nos ayudan a que se enfríen las empanadas. 
 
 
 
Emplasticadora: Ya terminado el procedimiento de hacer las empanadas de verde y que se 
encuentren frías se empieza a  envolverlas las bandejas con el darnel. 
 
 
                               
 
Cuarto Frío: Tiene una mayor capacidad y que permite almacenar los productos terminados de 
una manera organizada y de acuerdo a sus características. 
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3.8.1.4. Materia prima 
 
Verde:   Es una fruta en donde se pueden obtener las vitaminas, carbohidratos y proteínas 
necesarios para el organismo, el plátano además es rico, fácil de transportar y guardar, es un 
excelente y accesible alimento. 
 
 
 
Queso: El queso es un alimento derivado de la leche, rico en proteínas y calcio es un producto 
sólido elaborado a partir de la leche cuajada de vaca, 
 
 
 
Yemo: Es un colorante que se usa para dar color al producto 
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Sal: Corresponde a la sal denominada cloruro sódico (o cloruro de sodio), cuya fórmula química es 
NaCl La sal proporciona a los alimentos uno de los sabores básicos, el salado. 
 
 
 
Limón: Fruta cítrica que florece en los limoneros del Mediterráneo aportando salud y un sabor 
delicioso a muchísimos platos. 
 
 
 
Ácido Cítrico: Es uno de los aditivos más utilizados por la industria alimentaria. Se obtiene por 
fermentación de distintas materia primas, especialmente la melaza de caña de azúcar. El ácido 
cítrico es un ácido orgánico tricarboxílico que está presente en la mayoría de las frutas, sobre todo 
en cítricos como el limón y la naranja. Es un buen conservante y antioxidante natural que se añade 
industrialmente en el envasado de muchos alimentos como las conservas vegetales enlatadas.  Su 
fórmula química es C6H8O7. 
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Benzoato de sodio: Es una sal del ácido benzoico, cristalina y gelatinosa o granulada, es saludable 
en agua y ligeramente saludable en alcohol, la sal es antiséptica y se usa generalmente para 
conservar los alimentos. Su fórmula química es  C6H5COONa 
 
 
     
 
3.8.1.5. Material de empaque 
 
Darnel: Se envuelve la bandeja después de haber enfriado a las empanadas de verde. 
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Stress: Envolver  las gavetas cuando el producto ya está terminado. 
 
 
 
 
Cinta Adhesiva: Sirve para sellar el darnel en la bandeja. 
 
 
 
 
3.9. Ingeniería del proyecto 
 
 
3.9.1. Selección de proceso de producto 
 
 
Para el funcionamiento de la microempresa se va a proceder a tomar en cuenta a dos procesos que 
se detallan a continuación. 
 Proceso de recepción de materia prima: Abarca las actividades de recepción, revisión de 
la materia prima, ingreso al lugar de trabajo y puesto en marcha la  producción.  
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 Proceso de Venta: Se receptara las órdenes de pedido de los productos que requieran los 
clientes emitiendo facturas de venta, para luego proceder a la entrega directa o a domicilio 
según el tipo de contacto con el cliente. 
 
3.9.2. Políticas de Higiene 
 
Las políticas de higiene son muy importantes dentro de la microempresa, pues se refleja al cliente 
el interés que se tiene por mantener la seguridad e integridad. 
A continuación se ve detallan las políticas que se regirán: 
 
 Todo el personal deberá presentarse a trabajar con su ropa bien limpia y con buena 
presencia. 
 
 Al momento de manipular la materia prima debe usar su uniforme de acuerdo a la actividad 
a realizar y deberán lavarse previamente las manos. 
 
 No dejar materiales alrededor de las máquinas. Colocarlos en lugar seguro y donde no 
obstruyan el paso. 
 
 Guardar ordenadamente los materiales y herramientas. No dejarlos en lugares inseguros. 
 
 Se tomara todas las precauciones para impedir cualquier cosa que no vaya con el 
reglamento de la empresa. 
 
 Mantener limpio y ordenado el puesto de trabajo 
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3.9.3. Políticas de Seguridad 
 
 
 Usar las herramientas apropiadas y cuidar su conservación. Al terminar el trabajo dejarlas 
en el sitio adecuado. 
 
 Utilizar en cada tarea los elementos de Protección Personal. Mantenerlos en buen estado. 
 
 Todas las heridas requieren atención. Acudir al servicio médico o botiquín. 
 
 Prestar atención al trabajo que se está realizando 
 
3.10. Diagrama de Flujo 
 
El diagrama de flujo es la representación gráfica del proceso. Es útil para determinar cómo 
funciona realmente el proceso para producir un resultado que puede ser un producto o servicio.  
Estos diagramas utilizan símbolos con significados definidos que representan el flujo de ejecución 
mediante flechas que conectan los puntos de inicio y de fin de proceso. 
A continuación se describen los símbolos que se van a utilizar en el proyecto para la formación del 
diagrama de flujo. 
 
 Óvalo: Inicio y término (Abre y/o cierra el diagrama). 
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 Rectángulo: Actividad (Representa la ejecución de una o más actividades o 
procedimientos). 
 
 
 
 
 Rombo: Decisión (Formula una pregunta o cuestión). 
 
 
 
 
 
 
 Fecha: Dirección del flujo (Indica la dirección y orden que corresponde a los pasos del 
proceso estos pueden ser ascendentes, descendente o lateral). 
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3.10.1. Flujo de recepción de materia prima 
                          
                         
 
 
 
                                  SI 
 
                          
                           NO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Realizar 
requerimiento de 
materia prima
Despacho de la 
materia prima 
Recepción de la 
materia 
¿Está en 
buen 
estado? 
Ingreso de la 
materia prima 
Realiza el informe 
de entrada de la 
materia prima 
INICIO 
Solicitud para el cambio 
de la materia prima 
Realiza el cambio de la 
materia prima 
Recepción del informe e 
ingreso al sistema ACEPTADO 
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3.10.2. Flujo de venta. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    SI 
        
 
                        
              NO     
 
 
 
 
 
                                     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
INICIO 
Cliente realiza 
pedido 
Vendedor visita al 
cliente 
¿Quiere el 
producto? 
Da a conocer el 
producto 
Vendedor presenta las 
opciones al cliente 
Cliente escoge el 
producto 
Se toma el pedido al 
cliente 
Revisa el pedido Prepara producto para el 
pedido 
Empaca producto 
elaborado 
Emite factura Entrega el producto 
ACEPTADO 
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CAPITULO IV 
 
4. Estudio de Mercado y Segmentación del Mercado 
 
4.1. Definición del Mercado 
Todo mercado esta generalmente conformado por un sinnúmero de clientes, con diferentes 
necesidades, gustos, preferencias, costumbres, posibilidades económicas, entre otros aspectos, que 
dificultan ofertar un mismo producto que satisfaga las expectativas de todas las personas. 
Es el conjunto de transacciones que se realizan entre los compradores y vendedores de un bien o 
servicio; vale decir, es el punto de encuentro entre los agentes económicos que actúan como 
oferentes y demandantes de bienes y servicios. 
                         
 
4.2. Definición del Estudio de Mercado 
 
La realización de un estudio de mercado proporcionará información sobre los clientes, la 
competencia, las prácticas habituales de trabajo en el sector, etc.  
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Entre las distintas formas de recopilar información de interés, se pueden citar Internet, 
publicaciones y encuestas 
Clientes: perfil, dónde y cuándo realizan sus compras, preferencias etc. 
Proveedores: quiénes podrán ser, modo de operar, conocimiento de los canales de distribución etc. 
Competencia: obtención de la máxima información posible.  
El estudio de mercado tiene como finalidad medir el número de individuos, empresas u otras 
entidades económicas que generan una demanda que justifique la puesta en marcha de un 
determinado programa de producción de bienes o servicios, sus especificaciones y el precio que los 
consumidores están dispuestos a pagar. Sirve de base para tomar la decisión de llevar adelante o no 
la idea inicial de inversión; pero además, proporciona información indispensable para las 
investigaciones posteriores del proyecto, como son los estudios para determinar su tamaño, 
localización e integración económica.  
Permite identificar importantes elementos que deben tomarse en cuenta, no sólo en la evaluación 
del proyecto de inversión, sino también en la estrategia de construcción y operación de la unidad 
económica que se analiza. 
 
Gráfico Nº 4.1 El Estudio del Mercado 
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4.3. Ámbito de aplicación del Estudio de Mercado 
 
Estudio de mercado ayuda a obtener algunos objetivos que se va aplicar en la práctica. 
Mencionando algunos de los aspectos más importantes como: 
El Consumidor 
 Sus motivaciones de consumo 
 Sus hábitos de compra 
 Su aceptación de precio, preferencias 
 Sus opiniones sobre nuestro producto 
El Producto 
 Tests sobre su aceptación 
 Tests comparativo con los de la competencia 
 Estudios sobre su forma, tamaño y envase 
El Mercado 
 Estudios sobre la cobertura del producto en tiendas de autoservicios 
 Aceptación y opinión sobre productos en los canales de distribución 
 
4.4. Objetivos de Estudio de Mercado 
 
Un estudio de mercado tiene como objetivo tener una noción clara de la cantidad de consumidores 
que adquirirá el producto que se piensa vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo 
de mediano plazo y a qué precio están dispuestos a obtenerlo.  
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Adicionalmente, se va a indicar si las características y especificaciones del producto corresponden 
a las que desea comprar el cliente. Nos dirá igualmente qué tipo de clientes son los interesados, lo 
cual servirá para orientar la producción del negocio.  
 
Finalmente, el estudio de mercado nos dará la información acerca del precio apropiado para colocar 
nuestro producto y competir en el mercado, y establecer estrategias de orientación para alcanzar y 
satisfacer la gran demanda insatisfecha, logrando resultados óptimos para este proyecto. 
 
4.5. Clases de Mercado 
 
4.5.1. Mercados de productos de consumo inmediato.  
Son aquellos en los que los productos se adquieren con gran frecuencia y son generalmente 
consumidos al poco tiempo de su adquisición. Ej: La alimentación 
 
 
4.5.2. Mercados de productos de consumo duradero. 
Son aquellos en que los productos adquiridos son utilizados a lo largo de diferentes periodos de 
tiempo, hasta que pierden su utilidad o quedan anticuados. Ej: Televisión, coches, muebles 
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4.5.3. Mercados de servicios. 
Son aquellos en los que los compradores individuales o familiares, adquieren bienes intangibles, 
para su satisfacción presente o futura 
 
 
 
4.5.4. Mercado Mayorista 
Son en los que se venden mercaderías al por mayor y en grandes cantidades. Allí acuden 
generalmente los intermediarios y distribuidores a comprar en cantidad los productos que después 
han de revender a otros comerciantes, a precios mayores y caprichosamente elevados. 
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4.5.5. Mercado Minorista 
Llamados también de abastos, donde se venden en pequeñas cantidades directamente a los 
consumidores. 
Una nueva modalidad de este tipo de mercados lo tenemos en los llamados "Supermarkets" 
(Supermercados) de origen norteamericano, los que constituyen grandes cadenas u organizaciones 
que mueven ingentes capitales. 
 
En aquellos se estila el "autoservicio", es decir, que el mismo consumidor elige los artículos que va 
a comprar, eliminándose el empleado dependiente y al pequeño comerciante que vende 
personalmente sus artículos. 
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4.6. Segmentación del Mercado 
 
Es el proceso de dividir el mercado en grupos de consumidores que se parezcan más entre sí en 
relación con algunos o algún criterio razonable. Los mercados se pueden segmentar de acuerdo con 
varias dimensiones. 
 
La segmentación del mercado es unas de las principales herramientas estrategias de la 
mercadotecnia, cuyo objetivo consiste en identificar y determinar aquellos grupos hacia los cuales 
la microempresa va poder dirigir sus esfuerzos y recursos para obtener resultados rentables. 
 
 
4.6.1. Variables de la Segmentación del Mercado 
 
CRITERIOS DE SEGMENTACIÓN SEGMENTOS TÍPICOS DEL MERCADO 
GEOGRÁFICOS   
Sector Sur, Centro, Norte y Valles 
Tamaño de la ciudad o área estadística 
Metropolitana 
2 239 191 
Urbana Urbana 
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Clima Templado de montaña, con un periodo de lluvias 
prolongados 
Y una estación seca de 4 meses, temperatura anual 
promedio 
Es de 16°C 
DEMOGRÁFICOS   
Ingreso Un promedio de $292 
Edad Desde 15 años hasta los 64 años 
Género Masculino – Femenino 
Ciclo de vida familiar Joven, soltero, casado, con hijos , divorciado, viudo 
Clase social Alta, Media, Baja. 
Escolaridad Primaria, Secundaria, Superior, etc 
Ocupación Profesionista, oficinista, hogar 
Cultura, Religión y Raza Todas 
PSICOLÓGICOS   
Personalidad Todas 
Estilo de vida Actividades, opiniones e intereses 
COMPORTAMIENTO  
Precio  Al alcance de todas las clases sociales 
Calidad Alta 
Beneficios Proteínas, Vitaminas 
 
 
4.6.2. Tipo de Segmentación del Mercado 
Dentro de este proyecto es necesario encontrar el segmento más idóneo que esté acorde a las 
características del producto, en este caso se seleccionó el tipo de segmentación geográfica, debido a 
que se realizara dentro de la Provincia de Pichincha, Cantón Quito, sector Norte por tratarse de una 
de las provincias más grandes del país. Y debido a que la microempresa se encuentra en el norte de 
la ciudad. 
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Los clientes son los Supermercados que son de consumo minorista es decir tiendas de autoservicio. 
 
 Santa María      
 Almacenes Tía     
 Corporación el Rosado 
 Magda Espinoza                                   SEGMENTO DEL MERCADO 
 Comisariato El Ejercito    
 Supermaxi 
 Jumbo 
 
 
4.7. Canales de Distribution 
Los Canales de Distribución se encargara directamente la micro empresa para que el  producto sea 
distribuido hacia la plaza o punto de venta en donde estarán a disposición, serán ofrecidos y 
vendidos a los consumidores. 
                              
 
 
 
 
 117 
 
 
Gráfico Nº 4.2 Canales de Distribución 
 
Elaborado por: Evelyn Arteaga  
 
Autoservicios 
 
En este campo la producción va ser de un 70% en donde existirá más movimiento con respecto al 
producto, ya que la calidad y la distribución va a contar con las exigencias solicitadas. 
 
Mercado 
 
Al mercado se le ofrecerá el 20% de la producción ya que no cuenta con las mismas características 
que el consumidor exige. 
El 10% del producto no es apto para la comercialización por el rechazo de los clientes. 
 
 
 
CONSUMIDOR AUTOSERVICIOS PRODUCTOR 
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Gráfico Nº 4.3 Autoservicios y Mercado 
 
Elaborado por: Evelyn Arteaga 
 
4.8. Estrategias de Commercialization 
 
La estrategia de comercialización de nuestro productos ofrecido debe responder a la idea plantada 
el de pensar que no es el dinero recibido por los clientes, sino de obtener nuevos clientes que se 
unen a nosotros según el mercado contemplado.  
 Implementar nuevos productos para poder ofrecer variedad en el mercado. 
 Realizar nuevas citas con los dueños de los autoservicios para lograr que ellos conozcan 
nuestro producto y puedan venderlos en sus locales. 
 Fijar precios que compitan con las empresas que realizan la misma actividad. 
 
 
 
 
•Autoservicios 
•Consumidor 
Final 
70% 
•Mercado 
•Consumidor 
Final 
20% Rechazo por los Clientes 10% 
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4.9. Politica de Venta 
 
En las políticas de ventas la persona que se encarga de ofrecer nuestro producto debe conocer  lo 
siguiente 
1. Proceso de orden de compra: El pedido se realiza un día antes para que el producto sea 
entregado al día siguiente en la mañana se trabaja de lunes a sábado para completar los pedidos 
2. Forma de pago: Se aceptan pagos con depósitos bancarios, en el banco Produbanco, después de 
efectuar el pago, la persona debe hacer el favor de llamar a las oficinas y enviar el comprobante de 
pago escaneado por el correo.  
3. Sistema de envío y tiempos de entrega: La microempresa cuenta con el transporte propio el 
cual la entrega del producto se la realiza en la mañana en el horario de 6 a 8 de la mañana, los 
gastos de envió corren por cuenta de la microempresa. 
 
4.10. Punto de venta 
 
Nuestro punto de ventas son los Autoservicios llamados también Supermercados  los cuales son de 
consumo minorista. 
 
Categoría: Supermercados 
Dirección: Iñaquito N38-17 y villa lengua esq. Quito, Pichincha, Ecuador  
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Categoría: Supermercados 
Dirección: Av. Amazonas 360, Quito, Pichincha, Ecuador  
 
Categoría: Supermercados 
Dirección: Av. Colon, Quito, Pichincha, Ecuador  
 
 
Categoría: Supermercados 
Dirección: Quito, Pichincha, Ecuador  
 
Categoría: Supermercados 
Dirección: Av. de la Prensa s/n y Av. Antonio José de Sucre Quito, Pichincha, Ecuador  
 
 
Categoría: Supermercados 
Dirección:  Quito, Pichincha, Ecuador  
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4.11.  Encuesta 
 
La encuesta es una técnica cuantitativa que consta de una serie de preguntas estandarizadas que son 
realizadas a una muestra representativa. A partir de esto se pueden obtener mediciones cuantitativas 
de cualidades tanto objetivas como subjetivas de la población. 
Los objetivos de nuestra encuesta, son los que presentamos a continuación 
 Encontrar una oportunidad al proyecto. 
 Evaluar la factibilidad de la creación del proyecto. 
 Conocer las preferencias y gustos de los consumidores. 
Al momento de diseñar las preguntas del cuestionario, éstas pueden ser cerradas o abiertas. 
Las preguntas cerradas tienen la ventaja de ser rápidas de contabilizar y codificar, y más fáciles de 
analizar. 
Las preguntas abiertas toman un mayor tiempo en contabilizarse y codificarse, y son más difíciles 
de analizar, pero tienen la ventaja de permitirnos obtener conclusiones importantes que no 
podríamos obtener al utilizar sólo las preguntas cerradas; por lo que una alternativa podría ser la 
combinación de ambos tipos de preguntas 
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n =  
             
                      
 
 
4.12.  Identificación de la Muestra 
Al realizar un muestreo en una población se está hablando de muestreos probabilísticos y no 
probabilísticos, en este caso se desarrollara un muestreo probabilístico y dentro del mismo el 
muestreo aleatorio simple, en el cual cada elemento de la población tiene la misma probabilidad de 
ser seleccionado para ingresar la muestra. 
El tamaño de la muestra es importante porque tiene relación con el costo de la muestra, para reducir 
este costo se procura hacer una muestra menor pero representativa y significativa. 
Utilizando la fórmula: 
 
 
 
 
 
 
n: Muestra: es el número representativo del grupo de personas que queremos estudiar (población). 
N: Universo: es el grupo de personas que es total investigadas es decir 62.976 familias. 
z: nivel de confianza: de 95% (1.96) mide la confiabilidad de los resultados.  
e: grado de error: mide el porcentaje de error que puede haber en los resultados fijados en el  5% o  
0,05. 
p: probabilidad de ocurrencia: valor estándar del 50% o 0,50. 
q: probabilidad de no ocurrencia: valor estándar del 50% o 0,50. 
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Remplazando se tiene: 
 
n =  
             
                      
 
  
 
n= 
                        
                                  
 
 
 
n = 
                       
                                  
 
 
 
n=  
        
            
 
 
 
n= 
        
        
  = 381.68 = 382 encuestas 
 
 
De acuerdo a los resultados, se debe aplicar la encuesta a 382 familias. 
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4.13.  Presentación de los análisis de los resultados 
 
1. ¿Le gusta a usted las empanadas de verde? 
 
Tabla 4.1 Le gusta a usted las empanadas de verde 
 
 
 
 
 
                                       Elaborado por: Evelin Arteaga 
        Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Gráfico: 4.4 Le gusta a usted las empanadas de verde 
 
 
 
Análisis: 
El 98% de las personas si les gusta consumir las empanadas de verde y  el 2% no consume el 
producto. 
 
 
 
98% 
2% 
¿Le gusta a usted las empanadas de 
verde? 
Si 
No 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Si 373 93% 
No 9 7% 
TOTAL 382 100% 
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2. ¿Con qué frecuencia compra usted las empanadas de verde? 
       
 
Tabla 4.2 Con qué frecuencia compra usted las empanadas de verde 
 
 
 
 
 
   
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
        Fuente: Investigación del mercado 
 
Gráfico: 4.5 Con qué frecuencia compra usted las empanadas de verde 
 
 
Análisis: 
El 29% de la población compra dos veces al mes, a diferencia que el 28% las consume una vez al 
mes pero el mayor porcentaje es el que corresponde a la población que consume tres veces al mes 
con el 36%, y solo el 7% consume las empanadas de verde de dos a cuatro veces a la semana. 
 
 
28% 
29% 
36% 
7% 
¿Con qué frecuencia compra usted 
las empanadas de verde? 
1 vez al mes 
2 veces al mes 
3 veces al mes 
Otros 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
1 vez al mes 105 28% 
2 veces al mes 109 29% 
3 veces al mes 134 36% 
Otros 25 7% 
TOTAL 373 100% 
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3. ¿Qué tipo de rellenos le gustaría en las empanadas de verde? 
 
Tabla 4.3 Que tipo de rellenos le gustaría en las empanadas de verde 
 
 
 
 
 
 
 
                                                  
       Elaborado por: Evelin Arteaga 
             Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.6 Que tipo de rellenos le gustaría en las empanadas de verde 
 
 
 
Análisis: 
Desde el punto de vista de los gusto el 42% prefieren que la empanadas de verde tenga el relleno de 
queso el 34% prefieren de pollo y el 24% de carne. 
 
 
42% 
34% 
24% 
0% 
¿Qué tipos de rellenos le gustaría en 
las empanadas de verde? 
Queso 
Pollo 
Carne 
Otros 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Queso 155 42% 
Pollo 125 34% 
Carne 93 24% 
Otros 0 0% 
TOTAL 373 100% 
 127 
 
 
4. ¿Le gustaría que se comercialicé las empanadas de verde en el sector norte de Quito? 
 
Tabla 4.4 Le gustaría que se comercialicé las empanadas de verde en el sector norte de Quito 
 
 
 
 
 
 
 
        
 
      Elaborado por: Evelin Arteaga 
          Fuente: Investigación del mercado 
 
Gráfico 4.7 Le gustaría que se comercialicé las empanadas de verde en el sector norte de 
Quito 
 
 
Análisis: 
 
El producto de las empanadas de verde son adquiridas por el 31% de la población en minimarket el 
29% compra en los autoservicios, el 23% en las tiendas y el 17% en la calle. 
 
29% 
31% 
23% 
17% 
0% 
¿En qué lugares usted adquiere las 
empanadas de verde? 
Autoservicios 
Minimarket 
Tiendas 
En la calle 
Otros 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Autoservicios 108 29% 
Minimarket 115 31% 
Tiendas 87 23% 
En la calle 63 17% 
Otros 0 0% 
TOTAL 373 100% 
 128 
 
 
5. ¿Cuáles son las razones por las que usted consumiría las empanadas de verde? 
    
Tabla 4.5 Cuales son las razones por las que usted consumiría las empanadas de verde 
 
 
 
 
        
       Elaborado por: Evelin Arteaga 
            Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.8 Cuales son las razones por las que usted consumiría las empanadas de verde 
 
 
Análisis: 
 
El 99% de las personas les gustarían que se comercialice las empanadas de verde en el sector norte 
de Quito y solo el 1% no está de acuerdo. 
 
99% 
1% 
¿Le gustaría que se comercialice las 
empanadas de verde en el sector 
norte de Quito? 
Si 
No 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Si 370 99% 
No 3 1% 
TOTAL 373 100% 
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6. ¿Por qué no consumiría las empanadas de verde? 
 
Tabla 4.6 Por qué no consumiría las empanadas de verde 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
   Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.9 Por qué no consumiría las empanadas de verde 
 
 
Análisis: 
 
El 25% es porque no existe variedad en el producto, el 45% no hay información que sea conocido, 
el 25% es por poca cantidad en la presentación y el 5% por otras cusas. 
 
 
 
25% 
45% 
25% 
5% 
¿Por qué no consumiría las 
empanadas de verde? 
Poca Variedad 
Poca Información 
Poca Cantidad 
Otros 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Poca Variedad 93 25% 
Poca Información 168 45% 
Poca Cantidad 95 25% 
Otros 17 5% 
TOTAL 373 100% 
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7. ¿Qué presentación le gustaría que tenga las empanadas de verde? 
 
 
Tabla 4.7 Qué presentación le gustaría que tenga las empanadas de verde 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
   Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.10 Qué presentación le gustaría que tenga las empanadas de verde 
 
 
Análisis: 
 
El 74% contestaron que prefieren en bandejas de 5 a 10 unidades, el 25% en funda de 6 a 8 
unidades y solo el 3% en otra presentación. 
 
 
74% 
23% 
3% 
¿Qué presentación le gustaría que 
tengan las empanadas de verdde? 
Bandeja de 5 a 10 u 
En funda de 6 a 8 u 
Otros 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Bandeja de 5 a 10 u 274 74% 
En funda de 6 a 8 u 86 23% 
Otros 13 3% 
TOTAL 373 100% 
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8. ¿A qué precio le gustaría adquirir las empanadas de verde? 
 
 
Tabla 4.8 A qué precio le gustaría adquirir las empanadas de verde 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
   Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.11 A qué precio le gustaría adquirir las empanadas de verde 
 
 
 
Análisis: 
 
El 60% prefieren de $1.00 a $1.50, el 28% de $1.50 a $1.75, el 10% de $1.75 a $2.00 y el 2% de 
$2.00 a $2.50. 
 
 
 
60% 
28% 
10% 
2% 
¿A qué precio le gustaría las 
empanadas de verde? 
De $1,00 a $1,50 
De $1,50 a $1,75 
De $1,75 a $2,00 
De $2,00 a $2,50 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
De $1,00 a $1,50 225 60% 
De $1,50 a $1,75 106 28% 
De $1,75 a $2,00 34 10% 
De $2,00 a $2,50 8 2% 
TOTAL 373 100% 
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9. ¿Sería ideal que para consumir las empanadas de verde tenga un valor agregado? 
 
Tabla 4.9 Sería ideal que para consumir las empanadas de verde tenga un valor agregado 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
   Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.12 Sería ideal que para consumir las empanadas de verde tenga un valor agregado 
 
Análisis: 
 
El 46% prefieren que tenga un sobre de café instantáneo, el 39% que fueron las mujeres un libro de 
recetas y el 15% que son otros nos indicaron que prefieren el ají. 
 
46% 
39% 
15% 
¿Sería ideal que para consumir las 
empanadas de verde tengan un valor 
agregado? 
Sobre de café instantaneo 
Libro de recetas 
Otros - Aji 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Sobre de café instantáneo 171 46% 
Libro de recetas 145 39% 
Otros - Ají 57 15% 
TOTAL 373 100% 
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Conclusión 
Tabla 4.10 Encuesta de Consumidores 
Alternativa % 
1. ¿Le gusta a usted las empanadas de verde? SI 98% 
2. ¿Con qué frecuencia compra usted las empanadas de verde? 3 VECES AL MES 36% 
3. ¿Qué tipos de rellenos le gustaría en las empanadas de verde? QUESO 42% 
4. ¿En qué lugares usted adquiere las empanadas de verde? MINIMARKET 31% 
5. ¿Le gustaría que se comercialice las empanadas de verde en el sector norte de 
Quito? SI 
99% 
6. ¿Por qué no consumiría las empanadas de verde? POCA INFORMACIÓN 45% 
7. ¿Qué presentación le gustaría que tengan las empanadas de verde? BANDEJAS DE 
5 A 10 U 
74% 
8. ¿A qué precio le gustaría las empanadas de verde? DE $1,00 A $1,50 60% 
9. ¿Sería ideal que para consumir las empanadas de verde tengan un valor agregado? 
SOBRE DE CAFÉ INSTANTANEO 
46% 
 
Grafico 4.13 Encuesta del Consumidor 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
98% 
36% 
42% 
31% 
99% 
45% 
74% 
60% 
46% 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 
9 
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1. ¿Cuenta con proveedores que le ofrezcan vender empanadas de verde? 
              
Tabla 4.11 Cuenta con proveedores que le ofrezcan vender empanadas de verde 
 
 
 
 
        
       Elaborado por: Evelin Arteaga 
            Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.14 Cuenta con proveedores que le ofrezcan vender empanadas de verde 
 
 
Análisis: 
 
El 100% cuentan con proveedores que les ofrecen las empanadas de verde. 
 
 
 
100% 
0% 
¿Cuenta con proveedores que le ofrezcan 
vender empanadas de verde ? 
Si No 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Si 7 100% 
No 0 0% 
TOTAL 7 100% 
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2. ¿Cuantos proveedores tiene de empandas de verde? 
 
Tabla 4.12 Cuantos proveedores tiene de empanadas de verde 
 
 
 
 
 
          Elaborado por: Evelin Arteaga 
                Fuente: Investigación del mercado 
 
Grafico 4.15 Cuantos proveedores tiene de empanadas de verde 
 
Análisis: 
 
El 86% de los autoservicios cuentan de uno a tres proveedores que les ofrecen las empanadas de 
verde y el 14% de los autoservicios tiene proveedores de tres a cinco. 
 
86% 
14% 
0% 
¿Cuantos proveedodores tiene de 
empanadas de verde?  
De 1 a 3 De 3 a 5 De 5 a 7 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
De 1 a 3 6 86% 
De 3 a 5 1 14% 
De 5 a 7 0 0% 
De 7 o más 0 0% 
TOTAL 7 100% 
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3. ¿De qué forma le ofrece el proveedor para comercializar las empanadas de verde? 
 
Tabla 4.13 De qué le ofrece el proveedor para comercializar las empanadas de verde 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
   Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.16 De qué forma le ofrece el proveedor para comercializar las empanadas de verde 
 
Análisis: 
 
El 57% las presentan en bandejas y el 43% tiene la presentación en sellado al vacío. 
 
 
57% 
0% 
43% 
0% 
¿De qué forma le ofrece el proveedor 
para comercializar las empanadas de 
verde? 
Bandejas En fundas Sellado al vacío Otros 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Bandejas 4 57% 
En fundas 0 0% 
Sellado al vacío 3 43% 
Otros 0 0% 
TOTAL 7 100% 
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4. ¿Se encuentra satisfecho con los proveedores que le ofrecen las empanadas de verde? 
 
Tabla 4.14 Se encuentra satisfecho con los proveedores que le ofrecen las empanadas de verde 
 
 
 
 
      
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
        Fuente: Investigación del mercado 
 
Grafico 4.17 Se encuentra satisfecho con los proveedores que le ofrecen las empanadas de 
verde 
 
Análisis: 
 
El 57% de los autoservicios están satisfechos con los proveedores que trabajan con ellos y  el 43% 
se encuentra en la opción de más o menos. 
 
 
0% 
43% 
57% 
¿Se encuentra satisfecho con los 
proveedores que le ofrecen las 
empanadas de verde? 
Poco Más o Menos Mucho 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Poco 0 0% 
Más o 
Menos 
3 43% 
Mucho 4 57% 
TOTAL 7 100% 
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5. ¿Si otro proveedor le ofrece este producto cumpliendo con sus expectativas acudiría a 
él? 
 
 
Tabla 4.15 Si otro proveedor le ofrece este producto cumpliendo con sus expectativas acudiría 
a el 
 
 
 
 
 
        Elaborado por: Evelin Arteaga 
              Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.18 Si otro proveedor le ofrece este producto cumpliendo con sus expectativas 
acudiría a el 
 
 
Análisis: 
 
El 100% si se cambiaría de proveedor así ellos pueden dar mejor servicio. 
100% 
0% 
¿Si otro proveedor le ofrece este 
producto cumpliendo con sus 
expectativas acudiría a el? 
Si No 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Si 7 100% 
No 0 0% 
TOTAL 7 100% 
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6. ¿Cada que tiempo hace el requerimiento de las empanadas de verde? 
   
Tabla 4.16 Cada que tiempo hace el requerimiento de las empanadas de verde 
 
 
 
 
 
 
 
        Elaborado por: Evelin Arteaga 
             Fuente: Investigación del mercado 
 
 
Grafico 4.19 Cada que tiempo hace el requerimiento de las empanadas de verde 
 
 
Análisis: 
 
El 43% requieren el producto diario  igual que semanal y solo el 14% lo realiza quincenal. 
 
43% 
43% 
14% 
¿Cada que tiempo hace el 
requerimiento de las empanadas de 
verde? 
Diario Semanal Quincenal 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Diario 3 43% 
Semanal 3 43% 
Quincenal 1 14% 
TOTAL 7 100% 
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7. ¿Cuáles son las características que usted observa para adquirir el producto? 
 
     Tabla 4.17 Cuales son las características que usted observa para adquirir el 
producto 
 
 
 
 
         
       
        Elaborado por: Evelin Arteaga 
           Fuente: Investigación del mercado 
      
Grafico 4.20 Cuales son las características que usted observa para adquirir el producto 
 
Análisis: 
El 20% se inclina por el precio que se ofrece, 55% por la calidad que tenga el producto, el 15% por 
la cantidad y el 10% por la presentación. 
 
20% 
55% 
15% 
10% 
¿Cuáles son las características que 
usted observa para adquirir el 
producto? 
Precio Calidad Cantidad Presentación 
Alternativa Frecuencia Porcentaje 
Precio 3 20% 
Calidad 7 55% 
Cantidad 2 15% 
Presentación 1 10% 
TOTAL 13 100% 
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Conclusión 
Tabla 4.18 Encuesta de Autoservicio 
Alternativa % 
1. ¿Cuenta con proveedores que le ofrezcan vender empanadas de verde? SI 100% 
2. ¿Cuantos proveedores tiene de empanadas de verde? DE 1 A 3 86% 
3. ¿De qué forma le ofrece el proveedor para comercializar las empanadas de 
verde? BANDEJAS 
57% 
4. ¿Se encuentra satisfecho con los proveedores que le ofrecen las empanadas 
de verde? MUCHO 
57% 
5. ¿Si otro proveedor le ofrece este producto cumpliendo con sus expectativas 
acudiría a el? SI 
100% 
6. ¿Cada que tiempo hace el requerimiento de las empanadas de verde? 
DIARIO 
43% 
7. ¿Cuáles son las características que usted observa para adquirir el producto? 
CALIDAD 
55% 
 
Gráfico 4.21 Encuesta de Autoservicio 
 
                Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
100% 
86% 
57% 57% 
100% 
43% 
55% 
1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
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Conclusión final 
 
 
Tabla 4.19 Conclusión final de las Encuestas 
Alternativa % 
1. ¿Le gusta a usted las empanadas de verde? SI 98% 
2. ¿Con qué frecuencia compra usted las empanadas de verde? 3 VECES AL MES 36% 
3. ¿Qué tipos de rellenos le gustaría en las empanadas de verde? QUESO 42% 
4. ¿En qué lugares usted adquiere las empanadas de verde? MINIMARKET 31% 
5. ¿Le gustaría que se comercialice las empanadas de verde en el sector norte de 
Quito? SI 
99% 
6. ¿Por qué no consumiría las empanadas de verde? POCA INFORMACIÓN 45% 
7. ¿Qué presentación le gustaría que tengan las empanadas de verde? BANDEJAS 
DE 5 A 10 U 
74% 
8. ¿A qué precio le gustaría las empanadas de verde? DE $1,00 A $1,50 60% 
9. ¿Sería ideal que para consumir las empanadas de verde tengan un valor 
agregado? SOBRE DE CAFÉ INSTANTANEO 
46% 
10. ¿Cuenta con proveedores que le ofrezcan vender empanadas de verde? SI 100% 
11. ¿Cuantos proveedores tiene de empanadas de verde? DE 1 A 3 86% 
12. ¿De qué forma le ofrece el proveedor para comercializar las empanadas de 
verde? BANDEJAS 
57% 
13. ¿Se encuentra satisfecho con los proveedores que le ofrecen las empanadas de 
verde? MUCHO 
57% 
14. ¿Si otro proveedor le ofrece este producto cumpliendo con sus expectativas 
acudiría a el? SI 
100% 
15. ¿Cada que tiempo hace el requerimiento de las empanadas de verde? DIARIO 43% 
16. ¿Cuáles son las características que usted observa para adquirir el producto? 
CALIDAD 
55% 
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Gráfico 4.22 Conclusión final de las Encuestas 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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4.14.  Análisis de la Matriz foda 
TABLA N° 4.20 MATRIZ FODA 
    MICROEMPRESA JOSELO PRODUCCIÓN Y COMERCIALIZACIÓN DE EMPANADAS DE VERDE 
MATRIZ FODA 
 FORTALEZAS DEBILIDADES 
1 Estructura organizativa consolidada 1 Poco personal para poder ser competitivos en el mercado. 
2 Equipos de trabajo Calificado 2 No hay variedad de productos. 
3 Se cuenta con maquinaria.  3 Poca publicidad del producto. 
4 Experiencia que el personal tiene en la actividad de la producción 4 No tener un buen control de inventarios. 
5  Calidad de los productos. 5 Se requiere de equipo de cómputo más actualizado. 
6  Ubicación apropiada de la empresa. 6 No se cuenta con un plan de trabajo. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
1 Diferencia de la competencia en la producción y distribución del producto. 1 Existe mucha competencia en la calle. 
2 
Reconocimiento de la organización a nivel institucional. 2 
Problema presupuestario que no permite hacer nuevas 
concesiones 
3 Buen ambiente para el trabajo  3  Aparición de productos sustitutos 
4 Fortalecimiento de la investigación a nivel nacional. 4  Introducción de productos importados. 
5 
Un mercado en crecimiento. 5 
 Políticas del país impiden el crecimiento y expansión de las 
pequeñas empresas 
6 Estudios e investigaciones en proceso.     
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Tabla Nº 4.21 Matriz de Impacto Interno 
 
Nº Factores Internos 
Grado Grado 
Impacto 
Fortalezas Debilidades 
Alta Media Baja Alta Media Baja Alta Media Baja 
1 Estructura organizativa consolidada   X           3   
2 Equipos de trabajo Calificado   X           3   
3 Se cuenta con maquinaria.    X           3   
4 Experiencia que el personal tiene en la actividad de la producción X           4     
5  Calidad de los productos. X           4     
6  Ubicación apropiada de la empresa. X           4     
7 Poco personal para poder ser competitivos en el mercado.         X     3   
8 No hay variedad de productos.           X     2 
9 Poca publicidad del producto.           X     2 
10 No tener un buen control de inventarios.         X   4     
11 Se requiere de equipo de cómputo más actualizado.         X   4     
12 No se cuenta con un plan de trabajo.         X   4     
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Tabla Nº 4.22 Matriz de Impacto Externo 
           
Nº Factores Externos 
Grado Grado 
Impacto 
Oportunidades Amenazas 
Alta Media Baja Alta Media Baja Alta Media Baja 
1 Diferencia de la competencia en la producción y distribución del producto.   X           3   
2 Reconocimiento de la organización a nivel institucional    X           3   
3 Buen ambiente para el trabajo    X           3   
4 Fortalecimiento de la investigación a nivel nacional. X           4     
5 Un mercado en crecimiento. X           4     
6 Estudios e investigaciones en proceso.   X         3     
7 Existe mucha competencia en la calle.       X     4     
8 Problema presupuestario que no permite hacer nuevas concesiones         X     3   
9  Aparición de productos sustitutos         X     3   
10  Introducción de productos importados.         X   4     
11 
 Políticas del país impiden el crecimiento y expansión de las pequeñas 
empresas         X   4     
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Tabla Nº 4.23 Matriz de Aprovechamiento 
 
 
Nº 
Oportunidades Buen ambiente  Fortalecimiento de   Un mercado  Estudios e   
TOTAL 
  para el trabajo la investigación a 
en 
crecimiento investigación 
Fortalezas   nivel nacional   en procesos 
1 Equipos de trabajo Calificado 4 3 4 4 15 
2 Experiencia que el personal tiene en la actividad de la producción 4 4 3 3 14 
3  Calidad de los productos. 4 4 4 4 16 
4  Ubicación apropiada de la empresa. 3 3 3 3 12 
TOTAL 15 14 14 14   
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Tabla Nº 4.24 Matriz de Vulnerabilidad 
 
 
Nº Debilidades Poco personal para 
No hay 
variedad 
Poca 
publicidad 
No tener 
un 
TOTAL 
  
poder ser 
competitivo de productos del producto 
buen 
control 
Amenazas en el mercado     
de 
inventario 
1 Existe mucha competencia en la calle. 3 3 3 2 11 
2  Aparición de productos sustitutos 3 3 2 3 11 
3  Introducción de productos importados. 3 4 3 4 14 
4 
 Políticas del país impiden el crecimiento y expansión de las pequeñas 
empresas 4 3 3 3 13 
TOTAL 13 13 11 12   
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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4.15. Análisis de Marketing mix 
 
4.15.1. Objetivos de Marketing mix 
El objetivo que tiene la microempresa es conocer y entender cuáles son las necesidades de las 
personas, para que el producto que son las empanadas de verde que se ofrece en el mercado llene 
las expectativas de los clientes. 
 
4.15.2. Variables de Marketing mix 
 
4.15.3. Producto 
El producto es lo que se va a ofrecer al mercado para satisfacer las necesidades. Es parte de la 
mezcla de marketing de la microempresa, junto al precio, distribución y promoción. 
 
4.15.3.1. Características del producto 
 
 Las empanadas de verde tiene  forma redonda y media luna. 
 La presentación de las empanadas de verde de forma redonda es de  10 unidades. 
 Las presentación de las empandas de verde de forma media luna es de 6 unidades. 
 El darnel que se utiliza para la envoltura de las empanadas de verde es de 18 centímetros. 
 La bandeja que se requiere es de 3p, y de color blanca. 
 Las etiquetas son autoservicios. 
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4.15.3.2. Marca 
 
La marca es un instrumento de protección que debe ser registrada, protegiéndose así de un posible 
uso de ella por terceros, y de posible pérdida de prestigio. 
Nuestra marca va ayudar a identificar la procedencia del producto, influyendo de forma clara sobre 
la percepción del producto y su posicionamiento. 
La estrategia que se va a plantear es muy importante ya que su nombre es corto, claro, y fácil de 
pronunciar. 
La marca de nuestro producto tiene que ser válido para la publicidad, para que el cliente conozca y 
prefiera consumirlo. 
 
4.15.3.3. Embalaje y transportación 
El embalaje brinda protección a las empanadas de verde mientras es transportado hasta el lugar del 
destino. 
Se utiliza rollos de plásticos llamados stress el cual permite la protección del producto. 
 
4.15.4. Precio 
El precio de nuestro producto es sólo una oferta para probar el pulso del mercado. Si los clientes 
aceptan la oferta, el precio asignado es correcto; si lo rechazan debemos cambiar el precio con 
rapidez o bien retirar el producto del mercado. 
Funciones del precio como estrategia para la microempresa productiva y comercializadora de 
empanadas de verde 
 Regular la producción. La decisión de cuánto producir depende también de la reacción 
del consumidor al precio del producto, el cual va ser $2.11 para los autoservicios. 
 
 Regular el uso y la disposición de los recursos económicos. Ayuda a determinar el uso 
que se le van a dar a los factores de producción y en qué proporción se pueden combinar 
para maximizar la producción. 
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4.15.4.1. Políticas del Precio 
Las políticas de fijación de precios deben dar origen a precios establecidos en forma consciente, de 
tal manera que ayuden a alcanzar los objetivos de la microempresa.  
1. Política de penetración. Esta política requiere precios bajos y grandes volúmenes. 
2. Política de fijación de precios por prestigio. El precio suele ser un elemento importante para 
comunicar la imagen de las empandas de verde. 
 
4.15.4.2. Objetivos para la Fijación de Precios 
Orientación hacia las utilidades: 
 Para lograr un rendimiento. 
 Para maximizar las utilidades  
Orientación hacia las ventas: 
 Para aumentar el volumen de ventas 
 Para mantener o aumentar la participación en el mercado. 
 
4.15.4.3. Algunos modelos de determinación de precios 
 
La existencia de varios procedimientos aplicables para la fijación de precios se debe a la diferente 
posición competitiva y grado de información sobre los mercados que existen 
1. Métodos basados en la competencia: 
Este método considera que los precios de una microempresa se determinan en relación sólo con los 
precios de los competidores. El precio del vendedor puede fijarse del mismo modo, por encima o 
por debajo del prevaleciente en el mercado. 
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2. Métodos basados en el mercado o la demanda: 
Resulta, en consecuencia, el más adecuado para las microempresas que tienen como meta el logro 
de las utilidades máximas mediante el establecimiento de un precio adecuado. 
 
4.15.4.4. Estrategias de Precios 
Las estrategias denotan un programa general de acción y un despliegue de esfuerzos y recursos 
hacia el logro de los objetivos; es decir, se refieren a la manera en que los recursos humanos y 
materiales serán utilizados para maximizar las probabilidades de alcanzar un objetivo 
preestablecido.  
El desarrollo de la estrategia de fijación de precios comienza con:  
1. Identificación de los objetivos de los precios.  
2. Estimar la demanda, costos y utilidades.  
4. Establecimiento de tácticas para afinar el precio base 
 
4.15.4.5. Variaciones de precios y sus elementos 
Las variaciones de los precios dependen  de un aumento o disminución que afecta a compradores, 
competencia, distribuidores, proveedores y a microempresa.  
1. Los efectos sobre el propio producto  
Reacciones de los compradores al cambio de precio que podemos medirla mediante la elasticidad 
de la demanda. 
2. Los efectos que desencadena sobre los competidores  
Las reacciones tienen particular importancia cuando el número de microempresas ofertantes es muy 
pequeño, cuando el producto que se ofrece es idéntico y cuando los compradores están informados.  
En una situación de competencia monopolística se puede esperar:  
1. Que cuando una empresa baje el precio, las demás lo bajen también.  
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2. Que cuando una empresa suba el precio, las demás no lo suban.  
3. Los efectos sobre otros productos  
Se determinan utilizando la elasticidad cruzada, que se define como el cociente entre la variación 
relativa de la demanda del producto frente a la variación relativa del precio de otro producto. 
 
4.15.5. Plaza 
Las estrategias de distribución se deben en base a las decisiones y los objetivos de mercadotecnia 
general de la microempresa. 
Cobertura de Mercado. Selección de la plaza es importante  el tamaño y el valor del mercado 
potencial que deseamos abastecer nosotros nos basamos en el sector norte de Quito. 
Control se utiliza para seleccionar la clase de distribución adecuada, es decir, es el control del 
producto. Cuando el producto sale de las manos nuestros productores, se pierde el control debido a 
que pasa a ser propiedad del comprador  
Por lo tanto utilizar una plaza de distribución más corta, da por resultado generalmente, una 
cobertura de mercado muy limitada, un control de los productos más alto y unos costos más 
elevados, por el contrario una plaza más larga da por resultado una cobertura más amplia, un menor 
control del producto y costos más bajos. 
 
4.15.6. Promoción 
Los elementos más importantes que se incluyen en la estrategia promocional es informar y 
despertar el interés de compra en el consumidor. 
Publicidad  
Es una forma pagada de comunicación impersonal de los productos de una organización, se 
transmite a una audiencia seleccionada de personas. La publicidad que la microempresa va a 
utilizar es publicaciones en una revista volantes para que sean más conocidas las empanadas de 
verde. 
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Existen dos grupos de estrategias promocionales según los tipos de público hacia el cual van 
dirigidos: 
 
1. Para consumidores 
 
Premios. El objetivo es convencer al cliente de comprar las empanadas de verde  en el momento 
mismo en que las ve. El premio es lo que más llama la atención podemos ofrecer un libro de 
recetas, una funda pequeña de café instantáneo o ají para que prueben y puedan conocer las 
ventajas del producto y se conviertan en consumidores. 
2. Reducciones de precios y ventas 
 
Sirve para motivar a los consumidores y volverlos leales.  
Reducción de precios. 
Ofrecer a los consumidores un descuento de cierta cantidad de dinero sobre el precio regular de las 
empanadas de verde. Es un indicador de que como fabricantes podemos dar un descuento temporal 
a los consumidores.  
Muestras 
Es una estrategia más en la que el producto en sí es el principal incentivo. Es una manera de lograr 
que un cliente pruebe las empanadas de verde ya sea gratis o mediante el pago de una suma mínima 
con el objeto de que conozca el producto y de esa forma, el cliente lo comprará por voluntad 
propia. 
 
4.15.6.1. Estrategias de promoción 
 
 Promocionar las empanadas de verde. 
 Hacer propaganda con mensajes claros en revista y radio. 
 Realizar volantes para repartirlos en las calles. 
 Dar a conocer los beneficios del producto por medio de venta personal. 
 Realizar cotizaciones sin compromiso para hacer bocaditos de empanadas de verde en 
eventos. 
 Mantener el contacto con los clientes y visitarlos. 
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4.16.  Análisis de la Demanda Oferta y sus Proyecciones 
 
4.16.1. Análisis de la Demanda 
 
La demanda es el requerimiento que se realiza a la población afectada sobre el conjunto de bienes o 
servicios, por unidad de tiempo, necesarias para satisfacer su necesidad.  
La demanda debe medirse en las magnitudes apropiadas, en base a los datos obtenidos en la 
encuesta. 
El aspecto que se descubrió en la investigación es: 
El 93% de las familias dentro del universo de estudio (23869 familias) consumen las empanadas de 
verde. 
 
Tabla 4.25 Análisis de la Demanda 
Población de Quito D.M. 2010 2`239.191 
Población del sector norte de Quito 629.763 
Número de integrantes por familia 4 
Familias del sector norte de Quito 157.440 
Nivel socio económico de Quito (40%) 62.976 
Familias que compran las empanadas de verde (93%) 58.567 
Frecuencia anual (1 veces al mes x12 meses)=12 702.804 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
La demanda actual, calculada al 2012 es de 702.804 números de ventas que se realizaran al año, a 
un promedio de una venta al mes por persona. Lo mismo puede ser para una persona que puede 
realizar entre 1 a12 compras anuales o más. 
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4.16.2.  Proyección de la Demanda 
En este caso la proyección de la demanda se la realizara tomando como factor de crecimiento a la 
tasa de crecimiento poblacional, establecida para Pichincha por el Instituto Ecuatoriano de 
Estadísticas y Censo (INEC), misma que según datos del 2011 es de 1.52% 
 
Tabla 4.26 Proyección de la Demanda 
 TASA DE CRECIMIENTO 
POBLACIONAL 
DEMANDA (UNIDADES) 
Demanda 2012 ------------ 702.804 
Año 1 1.52% 713.486 
Año 2 1.52% 724.330 
Año 3 1.52% 735.339 
Año 4 1.52% 746.516 
Año 5 1.52% 757.863 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
4.16.3. Análisis de la Oferta 
 
La oferta es la cantidad del bien o servicio que los productores están dispuestos a ofrecer a un 
precio y cantidad en un momento determinado. 
El propósito que se persigue mediante el análisis de la oferta es determinar o medir las cantidades y 
las condiciones en que una economía puede y quiere poner a disposición del mercado un bien o un 
servicio. 
Para obtener la oferta actual se realizó  una encuesta a siete autoservicios locales ubicados en el 
sector norte de Quito. Con esa información se logró averiguar el porcentaje de consumo de las 
empanadas de verde 
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Tabla 4.27 Análisis de la Oferta 
 
                                                            
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
4.16.4. Proyección de la Oferta 
La proyección de la oferta se realizara tomando como factor de producción a la tasa de crecimiento 
del 5% anual en el sector agrícola, con el objetivo de mantener una producción constante. 
 
Tabla 4.28 Proyección de la Oferta 
 
 Autoservicios (5%) 
Oferta 2012 493.056 
Año 1 517.708,80 
Año 2 547.698,19 
Año 3 575.083,10 
Año 4 603.837,26 
Año 5 634.029,12 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
 
Empresas Valor Mensual Valor Anual 
Autoservicios 41.088 493.056 
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4.17.  Demanda Insatisfecha 
 
Se llama Demanda Insatisfecha a aquella demanda que no ha sido cubierta en el Mercado y que 
pueda ser cubierta, al menos en parte, dicho de otro modo, existe demanda insatisfecha cuando la 
Demanda es mayor que la Oferta. 
Para calcular la demanda insatisfecha se va a realizar una diferencia entre la demanda proyectada y 
la oferta proyectada como se indica en la siguiente tabla. 
 
Tabla 4.29 Demanda Insatisfecha 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
 
 
 
Años Demanda 
Proyectada 
Oferta 
Proyectada 
Demanda 
Insatisfecha 
1 713.486 517.702,50 195.783,50 
2 724.330 543.698,19 180.631,81 
3 735.339 575.083,10 160.255,90 
4 746.516 603.837,26 142.678,74 
5 757.863 634.029,12 123.833,88 
   803.183.83 
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CAPITULO V 
5. Estudio Financiero 
 
5.1. Definición Financiera 
 
A continuación se presenta el estudio financiero desarrollado para el proyecto de producción y 
comercialización de empanadas de verde, en el mismo se contempla el monto de la inversión que 
se requerirá para la puesta en marcha del mismo así como su estructura de financiamiento, se 
presentan las proyecciones de los ingresos, gastos, costos, estados de resultados, balances generales 
y análisis de los indicadores financieros que tendrá el proyecto durante su vida económica útil. 
Evaluando los antecedentes para determinar su rentabilidad. 
 
OBJETIVO GENERAL: 
 
 Determinar la viabilidad y rentabilidad financiera del proyecto de producción y 
comercialización de empanadas de verde rellenas de queso. 
 
 
OBJETIVO ESPECÍFICOS: 
 
 Determinar la vida económica del Proyecto. 
 
 Determinar el monto de la inversión requerida, así como la estructura de financiamiento del 
proyecto. 
 
 Determinar el presupuesto de ingresos, costos y gastos del proyecto. 
 
 Proyectar los estados financieros del proyecto. 
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5.2. Inversiones 
 
La inversión es el acto mediante el cual se invierten ciertos bienes con el ánimo de obtener unos 
ingresos o rentas a lo largo del tiempo. La inversión se refiere al empleo de un capital en algún tipo 
de actividad, con el objetivo de incrementarlo. 
Todo proyecto requiere de una inversión que permita adquirir los bienes necesarios, realiza las 
gestiones para la constitución de la empresa,  y comenzar su operación, presentando los siguientes 
elementos. 
 Inversión en activos fijos tangibles. 
 
 Inversión en activos intangibles. 
 
 Inversión en capital de trabajo. 
 
 
               Tabla N° 5.1 Inversión Inicial 
DETALLE VALOR 
ACTIVOS FIJOS $ 25.593,90 
ACTIVOS DIFERIDOS $ 2.590,00 
CAPITAL DE TRABAJO $ 9.966,13 
INVERSION TOTAL $ 38.150,03 
           Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
5.2.1. Inversión Activos Fijos 
 
La inversión de activos fijos es también conocido como capital fijo y es el que esta compuesto por 
todos aquellos bienes tangibles necesarios que se utilizaran en el proceso de transformación de los 
insumos o que sirva de apoyo a la operación normal del proyecto. 
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Los activos fijos que se utilizaran son equipo de oficina, equipos de computación, muebles y 
enseres, maquinaria y equipo, herramientas y vehículos, los cuales se utilizaran para la producción 
y comercialización de empanadas de verde.  
Para el presente proyecto se ha considerado una inversión en activos fijos de $25.593,90 repartidos 
de la siguiente forma. 
 
Tabla N°5.2 Inversión de Activos Fijos 
 
 
 
 
 
 Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
5.2.1.1. Equipo de oficina 
 
Puede decirse que un equipo de oficina está compuesto por todas las máquinas y dispositivos que 
se necesitan para llevar a cabo tareas de oficina. 
 
Tabla N°5.3 Equipo de Oficina 
DESCRIPCION CANT V. UNITARIO V. TOTAL 
TELEFONO 3 $ 9,00  $ 27,00  
SUMADORA 3 $ 3,50  $ 10,50  
TOTAL $ 37,50 
  Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
1. MAQUINARIA Y EQUIPO   $ 8.605,00  
2. HERRAMIENTAS 
  
$ 1.969,00  
3. EQUIPO DE COMPUTACION 
 
$ 1.020,00  
4. EQUIPO DE OFICINA 
  
$ 37,50  
5. MUEBLES Y ENSERES 
  
$ 962,40  
6. VEHÍCULO 
  
$ 13.000,00  
        $ 25.593,90  
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5.2.1.2. Equipo de computación 
 
Máquina electrónica a la que se le introduce una serie de datos y de ordenes    (comandos) para que 
los manipule y procese con la ayuda de la memoria interna; tras realizar las operaciones indicadas, 
los devuelve en forma de resultados finales o como nuevos datos que permiten realizar operaciones 
posteriores 
 
Tabla N°5.4 Equipo de Computación 
DESCRIPCION CANT V. UNITARIO V. TOTAL 
EQUIPO DE COMPUTACION 2 $ 450,00  $ 900,00  
IMPRESORAS 1 $ 120,00  $ 120,00  
TOTAL $ 1.020,00  
  Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
5.2.1.3. Muebles y Enseres 
 
Los Muebles y Enseres, también denominada Mobiliario, como los escritorios, sillas, y archivos, 
etc., necesarios para ser usadas en las diversas oficinas de la microempresa. 
 
Tabla N°5.5 Muebles y Enseres 
DESCRIPCION CANT V. UNITARIO V. TOTAL 
ESCRITORIO 2 $ 159,00 $ 318,00 
SILLA DE OFICINA 4 $ 29,00 $ 116,00 
SILLON DE CLIENTES 2 $ 120,00 $ 240,00 
MUEBLES ARCHIVADORES 3 $ 77,80 $ 233,40 
DISPENSADOR DE AGUA 1 $ 55,00 $ 55,00 
TOTAL $ 962,40 
    Elaborado por: Evelin Arteaga 
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5.2.1.4. Maquinaria y Equipo 
 
Se debe contar con maquinaria y equipos que faciliten en las funciones del proceso de producción 
de acuerdo a la demanda de nuestros clientes, se implementara la siguiente maquinaria. 
 
Tabla N° 5.6 Maquinaria y Equipo 
DESCRIPCION CANT V. UNITARIO V. TOTAL 
MOLINO DE VERDE 2 $ 600,00  $ 1.200,00  
MOLINO DE QUESO 1 $ 1.200,00  $ 1.200,00  
EMPLASTICADORA 1 $ 180,00  $ 180,00  
LAMINADORA 1 $ 350,00  $ 350,00  
OLLA DE PRESION 3 $ 1.125,00  $ 3.375,00  
COCINA INDUSTRIAL 
PEQUEÑA 1 $ 280,00  $ 280,00  
COCINA INDUSTRIAL 
GRANDE 1 $ 350,00  $ 350,00  
CUARTO FRIO 1 $ 1.400,00  $ 1.400,00  
VENTILADORES 2 $ 75,00  $ 150,00  
GAS INDUSTRIAL 2 $ 60,00  $ 120,00  
TOTAL $ 8.605,00  
   Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
5.2.1.5. Herramientas 
 
 
Para el trabajo que se va a realizar en la producción de empanadas de verde se requiere de 
herramientas las cuales se detallan en la siguiente tabla. 
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Tabla N° 5.7 Herramientas 
DESCRIPCION CANT V. UNITARIO V. TOTAL 
MOLDES 6 $ 3,00  $ 18,00  
CUCHILLOS 2 $ 1,50  $ 3,00  
BALANZA GRAMERA 1 $ 150,00  $ 150,00  
BANDEJAS 20000 $ 0,0479  $ 958,00  
PERCHAS 3 $ 120,00  $ 360,00  
GABETAS 50 $ 8,00  $ 400,00  
COCHE DE GABETAS 1 $ 80,00  $ 80,00  
TOTAL 1969,00 
  Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
5.2.1.6. Vehículos 
 
Para poder llevar los productos terminados, se considera un vehículo el mismo que se requerirá que 
sea una furgoneta Hyundai del año 2006. 
 
Tabla N° 5.8  Vehículo 
DESCRIPCION CANT V. UNITARIO V. TOTAL 
FURGONETA HYUNDAY 2006 1 $ 13.000,00 $ 13.000,00 
TOTAL $ 13.000,00 
  Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
5.2.2. Inversión Activos Diferidos 
 
Los activos diferidos también son conocidos como activos intangibles que no tiene ninguna forma 
física pero que sin embargo tiene valor o causa de los derechos. 
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Son aquellas que se realizan sobre la compra de servicios que son necesarios para la puesta en 
marcha del proyecto. 
 
Tabla N° 5.9  Inversión de Activos Diferidos 
1. GASTOS DE CONSTITUCION    $ 1.090,00 
2. 
ADECUACION LOCAL 
ARRENDADO  
 
$ 1.500,00 
          $ 2.590,00 
   Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
Por otro lado están los valores que se requieren para constituir la microempresa, como por ejemplo 
los honorarios del abogado, notaria, inscripción del registro mercantil, y permiso de bomberos, los 
cuales se detallan en la siguiente tabla. 
 
Tabla N° 5.10  Gastos de Constitución 
DESCRIPCION V. TOTAL 
MINUTA DE ESCRITURA ( Honorario abogado ) $ 500,00 
MUNICIPIO $ 115,00 
INSCRIPCION CAMARA PEQUEÑA 
ARTESANO  $ 50,00 
REGISTRO MERCANTIL $ 100,00 
NOTARIA  $ 75,00 
BOMBEROS  $ 250,00 
TOTAL $ 1.090,00 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
5.2.3. Capital de Trabajo 
 
Corresponde al conjunto de recursos necesarios, es decir es la parte de la inversión orientada a 
financiar los desfases entre el momento en que se producen los egreso correspondientes a la 
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adquisición de insumos y los ingresos generados por la venta de bienes, que constituyen la razón de 
ser del proyecto. 
Tabla N° 5.11  Costos y Gastos 
 
COSTOS Y GASTOS  PRIMER AÑO 
  
COSTOS DE PRODUCCIÓN       $ 98.245,65 
       Insumos (Materia Prima)     $ 50.769,12   
       Mano de Obra Directa     $ 27.958,42   
       Costos Indirectos     $ 19.518,11   
               Materiales   $ 200,00     
               Mano de Obra Indirecta   $ 17.382,47     
               Depreciación   $ 860,50     
               Mantenimiento y Reparación   $ 180,00     
               Combustibles y Lubricantes   $ 240,00     
               Ropa de Trabajo   $ 655,14     
GASTOS OPERACIONALES       $ 27.127,46 
       Gastos Administrativos     $ 22.217,73   
               Sueldos   $ 12.722,74     
               Arriendos   $ 5.400,00     
               Energía Eléctrica   $ 197,00     
               Agua Potable   $ 175,00     
               Teléfono   $ 132,00     
               Depreciaciones   $ 3.039,99     
               Amortizaciones   $ 218,00     
               Útiles de Aseo   $ 240,00     
               Útiles de Oficina   $ 93,00     
        Gastos de Venta     $ 4.909,74   
                Personal   $ 4.659,74     
                Imprenta y Publicidad   $ 250,00     
TOTAL     $ 125.373,11 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Para el cálculo del capital de trabajo se ha considerado el método del periodo de desfase, el cual 
consiste en determinar la cuantía de los costos de operación que deben financiarse desde el 
momento que se efectúa el primer pago por la adquisición de la materia prima hasta el momento en 
que se recauda el ingreso por la venta de los productos. 
Se ha establecido el número de días de desfase de 60 días en este periodo se estima recuperar los 
ingresos por las ventas realizadas. 
 
 
 
Método de Período de Desfase 
  
 
 
 
  
CT= 
 
 Costos y Gastos Totales - (Depreciaciones +Amortizaciones) # Días desf. 
 
                                            365     
 
   
 
 
 
   
CT= 
 
     120149,84 - (3900,49 + 218) 
* 60 
  
 
 
365 
 
 
  
       CT= 125373,11 - 4118,49 60 
  
  
365 
    
       CT= $ 19.932,27 
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Tabla N° 5.12  Capital de Trabajo 
CAPITAL DE TRABAJO 
    COSTO DE PRODUCCION   $ 16.008,52 
  
MATERIAPRIMA   $ 8.345,61   
MANO DE OBRA DIRECTA   $ 4.595,90   
COSTOS DE FABRICACION   $ 3.067,00   
  
GASTOS OPERACIONALES     $ 3.923,75 
  
GASTOS DE 
ADMINISTRATIVOS   $ 3.116,67   
GASTOS DE VENTAS   $ 807,08   
  
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS  $ 19.932,27 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
5.3. Calculo inversión total del proyecto 
 
Una vez finalizado el análisis de la Inversión Fija, Inversión Diferida y Capital de Trabajo nos 
damos cuenta que vamos a utilizar de nuestros fondos propios el 62,93% para el proyecto y el 
37,07% para ser financiado por medio del Banco Nacional del Fomento el cual está ofreciendo en 
la actualidad préstamos para proyectos productivos con características distintas a las demás 
entidades financieras en el país, estas características son: 
 Monto del crédito: $14.000 
 Tasa: 11% anual 
 Tiempo: 5 años 
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Estas características nos facilitan para poner en marcha este proyecto, y va de acuerdo a los 
requerimientos de nuestros objetivos, como se explica en la tabla nº 5.13. 
 
Tabla N° 5.13  Financiamiento del Proyecto 
FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO 
DETALLE FDOS. PROPIOS CRÉDITO TOTAL 
I    INVERSIÓN FIJA     $ 25.593,90 
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 1.605,00 $ 7.000,00 $ 8.605,00 
HERRAMIENTAS $ 1.969,00   $ 1.969,00 
EQUIPO DE COMPUTACION $ 1.020,00   $ 1.020,00 
EQUIPO DE OFICINA $ 37,50   $ 37,50 
MUEBLES Y ENSERES $ 962,40   $ 962,40 
VEHÍCULO $ 6.000,00 $ 7.000,00 $ 13.000,00 
II   INVERSIÓN DIFERIDA $ 2.590,00   $ 2.590,00 
III CAPITAL DE TRABAJO  $ 19.932,27   $ 19.932,27 
TOTAL $ 34.116,17 $ 14.000,00 $ 48.116,17 
PORCENTAJE 62,93% 37,07% 100% 
    Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
5.4.  Financiamiento del Proyecto 
 
El financiamiento de la inversión se lo realizara solicitando un préstamo al Banco Nacional del 
Fomento, entidad bancaria que otorga  créditos para la comprad de activos fijos de diversos tipos 
de proyectos productivos, a una tasa anual de 11% con pagos mensuales hasta por cinco años, 
dependiendo del monto. 
El préstamo a realizarse será por un periodo de 5 años. 
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5.4.1. Calculo de la amortización e interés del préstamo 
 
 
Para el cálculo se estima la cuota mensual fija, mediante la fórmula que se presenta a continuación. 
 
 
CF = 
C 
( 1 - ( 1 + i )-t ) 
 
i 
 
CF = 
14000 
1-(1+0,009167)
-60
 
 
0,009167 
   
CF = 
14000 
1-(1,009167)-60 
 
0,009167 
   
CF = 
14000 
0,421614273 
 
0,009167 
   Cuota Fija= 304,397 
 
 
Desarrollada la formula se elaborara la respectiva tabla de amortización. 
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Tabla N° 5.14  Tabla de Amortización 
 
CUOTA CAPITAL 
CUOTA CUOTA CUOTA CAPITAL INTERES 
MENSUAL CAPITAL INTERES REDUCIDO ACUMULADO 
1 $ 14.000,00 $ 304,39 $ 176,06 $ 128,33 $ 13.823,94 $ 128,33 
2 $ 13.823,94 $ 304,39 $ 177,67 $ 126,72 $ 13.646,27 $ 255,05 
3 $ 13.646,27 $ 304,39 $ 179,30 $ 125,09 $ 13.466,96 $ 380,14 
4 $ 13.466,96 $ 304,39 $ 180,95 $ 123,45 $ 13.286,02 $ 503,59 
5 $ 13.286,02 $ 304,39 $ 182,61 $ 121,79 $ 13.103,41 $ 625,38 
6 $ 13.103,41 $ 304,39 $ 184,28 $ 120,11 $ 12.919,13 $ 745,49 
7 $ 12.919,13 $ 304,39 $ 185,97 $ 118,43 $ 12.733,16 $ 863,92 
8 $ 12.733,16 $ 304,39 $ 187,67 $ 116,72 $ 12.545,49 $ 980,64 
9 $ 12.545,49 $ 304,39 $ 189,39 $ 115,00 $ 12.356,10 $ 1.095,64 
10 $ 12.356,10 $ 304,39 $ 191,13 $ 113,26 $ 12.164,97 $ 1.208,90 
11 $ 12.164,97 $ 304,39 $ 192,88 $ 111,51 $ 11.972,08 $ 1.320,42 
12 $ 11.972,08 $ 304,39 $ 194,65 $ 109,74 $ 11.777,43 $ 1.430,16 
13 $ 11.777,43 $ 304,39 $ 196,43 $ 107,96 $ 11.581,00 $ 1.538,12 
14 $ 11.581,00 $ 304,39 $ 198,23 $ 106,16 $ 11.382,77 $ 1.644,28 
15 $ 11.382,77 $ 304,39 $ 200,05 $ 104,34 $ 11.182,71 $ 1.748,62 
16 $ 11.182,71 $ 304,39 $ 201,89 $ 102,51 $ 10.980,83 $ 1.851,13 
17 $ 10.980,83 $ 304,39 $ 203,74 $ 100,66 $ 10.777,09 $ 1.951,79 
18 $ 10.777,09 $ 304,39 $ 205,60 $ 98,79 $ 10.571,49 $ 2.050,58 
19 $ 10.571,49 $ 304,39 $ 207,49 $ 96,91 $ 10.364,00 $ 2.147,48 
20 $ 10.364,00 $ 304,39 $ 209,39 $ 95,00 $ 10.154,61 $ 2.242,49 
21 $ 10.154,61 $ 304,39 $ 211,31 $ 93,08 $ 9.943,30 $ 2.335,57 
22 $ 9.943,30 $ 304,39 $ 213,25 $ 91,15 $ 9.730,05 $ 2.426,72 
23 $ 9.730,05 $ 304,39 $ 215,20 $ 89,19 $ 9.514,85 $ 2.515,91 
24 $ 9.514,85 $ 304,39 $ 217,17 $ 87,22 $ 9.297,68 $ 2.603,13 
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CUOTA CAPITAL 
CUOTA CUOTA CUOTA CAPITAL INTERES 
MENSUAL CAPITAL INTERES REDUCIDO ACUMULADO 
25 $ 9.297,68 $ 304,39 $ 219,17 $ 85,23 $ 9.078,51 $ 2.688,36 
26 $ 9.078,51 $ 304,39 $ 221,17 $ 83,22 $ 8.857,34 $ 2.771,58 
27 $ 8.857,34 $ 304,39 $ 223,20 $ 81,19 $ 8.634,13 $ 2.852,77 
28 $ 8.634,13 $ 304,39 $ 225,25 $ 79,15 $ 8.408,89 $ 2.931,92 
29 $ 8.408,89 $ 304,39 $ 227,31 $ 77,08 $ 8.181,57 $ 3.009,00 
30 $ 8.181,57 $ 304,39 $ 229,40 $ 75,00 $ 7.952,18 $ 3.084,00 
31 $ 7.952,18 $ 304,39 $ 231,50 $ 72,89 $ 7.720,68 $ 3.156,89 
32 $ 7.720,68 $ 304,39 $ 233,62 $ 70,77 $ 7.487,06 $ 3.227,66 
33 $ 7.487,06 $ 304,39 $ 235,76 $ 68,63 $ 7.251,30 $ 3.296,29 
34 $ 7.251,30 $ 304,39 $ 237,92 $ 66,47 $ 7.013,37 $ 3.362,77 
35 $ 7.013,37 $ 304,39 $ 240,10 $ 64,29 $ 6.773,27 $ 3.427,05 
36 $ 6.773,27 $ 304,39 $ 242,31 $ 62,09 $ 6.530,96 $ 3.489,14 
37 $ 6.530,96 $ 304,39 $ 244,53 $ 59,87 $ 6.286,43 $ 3.549,01 
38 $ 6.286,43 $ 304,39 $ 246,77 $ 57,63 $ 6.039,67 $ 3.606,64 
39 $ 6.039,67 $ 304,39 $ 249,03 $ 55,36 $ 5.790,64 $ 3.662,00 
40 $ 5.790,64 $ 304,39 $ 251,31 $ 53,08 $ 5.539,32 $ 3.715,08 
41 $ 5.539,32 $ 304,39 $ 253,62 $ 50,78 $ 5.285,71 $ 3.765,86 
42 $ 5.285,71 $ 304,39 $ 255,94 $ 48,45 $ 5.029,76 $ 3.814,31 
43 $ 5.029,76 $ 304,39 $ 258,29 $ 46,11 $ 4.771,48 $ 3.860,42 
44 $ 4.771,48 $ 304,39 $ 260,66 $ 43,74 $ 4.510,82 $ 3.904,15 
45 $ 4.510,82 $ 304,39 $ 263,04 $ 41,35 $ 4.247,78 $ 3.945,50 
46 $ 4.247,78 $ 304,39 $ 265,46 $ 38,94 $ 3.982,32 $ 3.984,44 
47 $ 3.982,32 $ 304,39 $ 267,89 $ 36,50 $ 3.714,43 $ 4.020,95 
48 $ 3.714,43 $ 304,39 $ 270,34 $ 34,05 $ 3.444,09 $ 4.054,99 
49 $ 3.444,09 $ 304,39 $ 272,82 $ 31,57 $ 3.171,26 $ 4.086,57 
50 $ 3.171,26 $ 304,39 $ 275,32 $ 29,07 $ 2.895,94 $ 4.115,64 
51 $ 2.895,94 $ 304,39 $ 277,85 $ 26,55 $ 2.618,09 $ 4.142,18 
52 $ 2.618,09 $ 304,39 $ 280,39 $ 24,00 $ 2.337,70 $ 4.166,18 
53 $ 2.337,70 $ 304,39 $ 282,97 $ 21,43 $ 2.054,73 $ 4.187,61 
54 $ 2.054,73 $ 304,39 $ 285,56 $ 18,84 $ 1.769,17 $ 4.206,44 
55 $ 1.769,17 $ 304,39 $ 288,18 $ 16,22 $ 1.481,00 $ 4.222,66 
56 $ 1.481,00 $ 304,39 $ 290,82 $ 13,58 $ 1.190,18 $ 4.236,24 
57 $ 1.190,18 $ 304,39 $ 293,48 $ 10,91 $ 896,69 $ 4.247,15 
58 $ 896,69 $ 304,39 $ 296,17 $ 8,22 $ 600,52 $ 4.255,37 
59 $ 600,52 $ 304,39 $ 298,89 $ 5,50 $ 301,63 $ 4.260,87 
60 $ 301,63 $ 304,39 $ 301,63 $ 2,76 $ 0,00 $ 4.263,64 
TOTALES $ 18.263,64 $ 14.000,00 $ 4.263,64 
  Elaborado por: Evelin Arteaga 
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A continuación se detalla la distribución de la amortización a través de los cinco años del proyecto. 
 
Tabla N° 5.15   Distribución de la Amortización 
AÑOS CAPITAL INTERES CUOTA 
1 $ 2.222,57 $ 1.430,16 $ 3.652,73 
2 $ 2.479,76 $ 1.172,97 $ 3.652,73 
3 $ 2.766,71 $ 886,01 $ 3.652,73 
4 $ 3.086,87 $ 597,42 $ 3.957,12 
5 $ 3.444,08 $ 177,07 $ 3.348,33 
TOTAL $ 14.000,00 $ 4.263,64 $ 18.263,64 
      Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
5.5. Presupuesto de Costos y Gastos 
 
Dentro de los costos y gastos del proyecto se encuentran todos aquellos rubros que se generan en el 
funcionamiento de la microempresa. 
 
5.5.1. Depreciación valor residual 
 
Para la depreciación de los activos fijos se ha considerado los años de vida útil, detallando en 10 
años para muebles y enseres, 10 años para equipos de oficina, 3 años para equipos de computación 
y 5 años para vehículos. 
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Tabla N° 5.16  Tabla de Depreciación 
DEPRECIACION 
ACTIVOS FIJOS VALOR 
VIDA 
UTIL V. DEPREC 
MUEBLES Y ENSERES 962,40 10 AÑOS              96,24  
EQUIPO DE OFICINA 37,50 10 AÑOS                3,75  
EQUIPO DE COMPUTACIÓN 1020,00 3 AÑOS            340,00  
VEHICULO 13000,00 5 AÑOS        2.600,00  
TOTAL 
   
       3.039,99  
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
Tabla N° 5.17  Depreciación Anual 
DEPRECIACION ANUAL 
DESCRIPCION AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
MUEBLES Y ENSERES 
             
96,24  
             
96,24  
             
96,24  
             
96,24  
             
96,24  
EQUIPO DE OFICINA 
               
3,75  
               
3,75  
               
3,75  
               
3,75  
               
3,75  
EQUIPO DE 
COMPUTACIÓN 
           
340,00  
           
340,00  
           
340,00  - - 
VEHICULO        2.600,00         2.600,00         2.600,00  
       
2.600,00  
       
2.600,00  
TOTAL        3.039,99         3.039,99         3.039,99  
       
2.699,99  
       
2.699,99  
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
Al restar los porcentajes de la depreciación del valor inicial del activo fijo se tiene los valores 
residuales. 
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Tabla N° 5.18  Valor Residual 
ACTIVOS FIJOS AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
MUEBLES Y ENSERES $ 866,16 $ 769,92 $ 673,68 $ 577,44 $ 481,20 
EQUIPO DE OFICINA $ 33,75 $ 30,00 $ 26,25 $ 22,50 $ 18,75 
EQUIPO DE COMPUTO $ 680,00 $ 340,00 $ 0,00 - - 
VEHICULO $ 10.400,00 $ 7.800,00 $ 5.200,00 $ 2.600,00 $ 0,00 
VALOR RESIDUAL AL 
FINAL  
$ 11.979,91 $ 8.939,92 $ 5.899,93 $ 3.199,94 $ 499,95 DE CADA AÑO 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
5.5.2. Gasto personal 
 
Es la remuneración que se paga a los empleados de la microempresa. y se debe tomar en cuenta que 
los fondos de reserva se pagan en el segundo años. 
 
Tabla N° 5.19  Costo de Mano de Obra Directa 
COSTOS DE MANO DE OBRA DIRECTA 
DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
SALARIO MINIMO 292 317 342 367 392 
SALARIO (12MESES) $ 3.504,00 $ 3.804,00 $ 4.104,00 $ 4.404,00 $ 4.704,00 
DECIMO TERCERO $ 292,00 $ 317,00 $ 342,00 $ 367,00 $ 392,00 
DECIMO CUARTO $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 
VACACIONES  $ 146,00 $ 158,50 $ 171,00 $ 183,50 $ 196,00 
APORTES  $ 425,74 $ 462,19 $ 498,64 $ 535,09 $ 571,54 
FONDOS DE RESERVA $ 0,00 $ 317,00 $ 342,00 $ 367,00 $ 392,00 
SALARIO UNITARIO ANUAL $ 4.659,74 $ 5.350,69 $ 5.749,64 $ 6.148,59 $ 6.547,54 
# DE TRABAJADORES 6 6 7 7 8 
  $ 27.958,42 $ 32.104,12 $ 40.247,45 $ 43.040,10 $ 52.380,29 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Tabla N° 5.20  Costo de Mano de Obra Indirecta 
COSTOS DE MANO DE OBRA INDIRECTA 
GERENTE 
DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
SALARIO MINIMO 300 325 350 375 400 
SALARIO (12MESES) $ 3.600,00 $ 3.900,00 $ 4.200,00 $ 4.500,00 $ 4.800,00 
DECIMO TERCERO $ 300,00 $ 325,00 $ 350,00 $ 375,00 $ 400,00 
DECIMO CUARTO $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 
VACACIONES  $ 150,00 $ 162,50 $ 175,00 $ 187,50 $ 200,00 
APORTES  $ 437,40 $ 473,85 $ 510,30 $ 546,75 $ 583,20 
FONDOS DE RESERVA $ 0,00 $ 325,00 $ 350,00 $ 375,00 $ 400,00 
SALARIO UNITARIO ANUAL $ 4.779,40 $ 5.478,35 $ 5.877,30 $ 6.276,25 $ 6.675,20 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
COSTOS DE MANO DE OBRA INDIRECTA 
SECRETARIA 
DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
SALARIO MINIMO 292 317 342 367 392 
SALARIO (12MESES) $ 3.504,00 $ 3.804,00 $ 4.104,00 $ 4.404,00 $ 4.704,00 
DECIMO TERCERO $ 292,00 $ 317,00 $ 342,00 $ 367,00 $ 392,00 
DECIMO CUARTO $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 
VACACIONES  $ 146,00 $ 158,50 $ 171,00 $ 183,50 $ 196,00 
APORTES  $ 425,74 $ 462,19 $ 498,64 $ 535,09 $ 571,54 
FONDOS DE RESERVA $ 0,00 $ 317,00 $ 342,00 $ 367,00 $ 392,00 
SALARIO UNITARIO ANUAL $ 4.659,74 $ 5.350,69 $ 5.749,64 $ 6.148,59 $ 6.547,54 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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COSTOS DE MANO DE OBRA INDIRECTA 
CONTADOR 
DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
SALARIO MINIMO 200 225 250 275 300 
SALARIO (12MESES) $ 2.400,00 $ 2.700,00 $ 3.000,00 $ 3.300,00 $ 3.600,00 
DECIMO TERCERO $ 200,00 $ 225,00 $ 250,00 $ 275,00 $ 300,00 
DECIMO CUARTO $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 
VACACIONES  $ 100,00 $ 112,50 $ 125,00 $ 137,50 $ 150,00 
APORTES  $ 291,60 $ 328,05 $ 364,50 $ 400,95 $ 437,40 
FONDOS DE RESERVA $ 0,00 $ 225,00 $ 250,00 $ 275,00 $ 300,00 
SALARIO UNITARIO ANUAL $ 3.283,60 $ 3.882,55 $ 4.281,50 $ 4.680,45 $ 5.079,40 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
COSTOS DE MANO DE OBRA INDIRECTA 
VENDEDOR 
DESCRIPCIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
SALARIO MINIMO 292 317 342 367 392 
SALARIO (12MESES) $ 3.504,00 $ 3.804,00 $ 4.104,00 $ 4.404,00 $ 4.704,00 
DECIMO TERCERO $ 292,00 $ 317,00 $ 342,00 $ 367,00 $ 392,00 
DECIMO CUARTO $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 $ 292,00 
VACACIONES  $ 146,00 $ 158,50 $ 171,00 $ 183,50 $ 196,00 
APORTES  $ 425,74 $ 462,19 $ 498,64 $ 535,09 $ 571,54 
FONDOS DE RESERVA $ 0,00 $ 317,00 $ 342,00 $ 367,00 $ 392,00 
SALARIO UNITARIO ANUAL $ 4.659,74 $ 5.350,69 $ 5.749,64 $ 6.148,59 $ 6.547,54 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
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5.5.3. Gastos 
 
Los gastos, componentes negativos del resultado, pueden definirse como los decrementos en el 
patrimonio neto durante el ejercicio, ya sean en forma de salidas o disminuciones en el valor de los 
activos, o de reconocimiento o aumento de los pasivos. 
 
5.5.3.1. Gastos Administrativos 
 
Son desembolsos que están relacionados con las actividades de gestión, los gastos laborales sueldos 
de los gerentes, administradores y auxiliares de la empresa, los alquileres, los materiales y útiles de 
oficina, la depreciación (de edificios administrativos, equipos de oficina, máquinas, muebles), los 
impuestos, la electricidad, el agua, etc. 
 
Tabla N° 5.21  Gastos de Administración 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
DESCRIPCION AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
SUELDOS $ 12.722,74 $ 14.711,59 $ 15.908,44 $ 17.105,29 $ 18.302,14 
ARRIENDO $ 5.400,00 $ 5.668,92 $ 5.951,23 $ 6.247,60 $ 6.558,73 
ENERGÍA ELECTRICA $ 197,00 $ 197,00 $ 197,00 $ 197,00 $ 197,00 
AGUA POTABLE $ 175,00 $ 175,00 $ 175,00 $ 175,00 $ 175,00 
TELÉFONO $ 132,00 $ 132,00 $ 132,00 $ 132,00 $ 132,00 
UTILES DE LIMPIEZA $ 240,00 $ 251,95 $ 264,50 $ 277,67 $ 291,50 
UTILES DE OFICINA $ 93,00 $ 97,63 $ 102,49 $ 107,60 $ 112,96 
DEPRECIACIONES $ 3.039,99 $ 3.039,99 $ 3.039,99 $ 2.699,99 $ 2.699,99 
AMORTIZACIONES $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 
TOTAL $ 22.217,73 $ 24.492,08 $ 25.988,65 $ 27.160,15 $ 28.687,32 
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
Las amortizaciones de los gastos iniciales del proyecto, han sido calculadas a un periodo de cinco 
años, como se muestra en la tabla siguiente. 
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Tabla N° 5.22  Amortización 
AMORTIZACION 
       RUBRO COSTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
GASTOS DE CONSTITUCION  $ 1.090,00 $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 $ 218,00 
ADECUACION LOCAL ARRENDADO  $ 1.500,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 
TOTAL $ 2.590,00 $ 518,00 $ 518,00 $ 518,00 $ 518,00 $ 518,00 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
5.5.3.2. Gastos de Ventas 
 
 
Son desembolsos que están relacionados con las actividades de comercialización de los productos, 
los gastos laborales (sueldos, comisiones) del jefe de venta y de los vendedores o de los cobradores, 
la publicidad, el impuesto a las ventas, los empaques, el transporte, el almacenamiento, etc. 
 
Tabla N° 5.23  Gastos de Ventas 
GASTOS DE VENTAS 
DESCRIPCION AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
PUBLICIDAD $ 250,00 $ 262,45 $ 275,52 $ 289,24 $ 303,65 
SUELDO PERSONAL $ 4.659,74 $ 5.350,69 $ 5.749,64 $ 6.148,59 $ 6.547,54 
TOTAL $ 4.909,74 $ 5.613,14 $ 6.025,16 $ 6.437,83 $ 6.851,18 
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
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5.5.3.3. Gastos Financieros 
 
Son desembolsos en los que se incurren para el financiamiento de las operaciones (intereses), que 
tiene el proyecto, el cual se solicita para cubrir la inversión inicial. 
 
Tabla N° 5.24  Gastos Financieros 
GASTOS 
FINANCIEROS 
VALOR 
MENSUAL 
VALOR 
ANUAL 
INTERESES CREDITOS $ 119,18 $ 1.430,16 
TOTAL $ 119,18 $ 1.430,16 
 Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
5.6. Estados Financieros 
 
 
Los estados financieros, también denominados estados contables, informes financieros o cuentas 
anuales, son informes que se utiliza para informar de la situación económica y financiera y los 
cambios que experimenta la misma a una fecha o periodo determinado. Esta información resulta 
útil para la Administración, gestores, y otros tipos de interesados como los accionistas o 
propietarios. 
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5.6.1. Estado de Situación Inicial 
 
 
Es un documento contable que refleja la situación financiera de un ente económico, ya sea de una 
organización pública o privada, a una fecha determinada y que permite efectuar un análisis 
comparativo de la misma; incluye el activo, el pasivo y el patrimonio. 
 
Activo: se registra todo lo que es de la empresa 
Pasivo: donde se registra todas las cuentas por pagar a terceras personas. 
Patrimonio: incluye lo aportado por los socios, es decir la inversión inicial. 
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Tabla N° 5.25  Estado de Situación Inicial 
ESTADO DE SITUACION INICIAL 
MICROEMPRESA JOSELO 
  
  
  
ACTIVOS 
ACTIVOS CORRIENTES 
  
  
BANCOS $ 19.932,27 
 
  
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 
  
$ 19.932,27 
  
  
  
ACTIVOS FIJOS 
  
  
EQUIPO DE OFICINA $ 37,50  
 
  
EQUIPO DE COMPUTACION $ 1.020,00  
 
  
MUEBLES Y ENSERES $ 962,40  
 
  
MAQUINARIA Y EQUIPOS $ 8.605,00  
 
  
HERRAMIENTAS $ 1.969,00  
 
  
VEHICULOS $ 13.000,00  
 
  
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS 
  
$ 25.593,90  
  
  
  
ACTIVOS DIFERIDOS 
  
  
CONSTITUCION (MICROEMPRESA) $ 2.590,00 
 
  
TOTAL DE ACTIVOS DIFERIDOS 
  
$ 2.590,00 
  
  
  
TOTAL DE ACTIVOS 
  
$ 48.116,17  
  
  
  
PASIVOS 
PASIVO A LARGO PLAZO 
  
  
PRESTAMO BANCARIO POR PAGAR $ 14.000,00 
 
  
TOTAL PASIVO 
  
$ 14.000,00 
  
  
  
PATRIMONIO 
CAPITAL SOCIAL $ 34.116,17  
 
  
TOTAL PATRIMONIO 
  
$ 34.116,17  
  
  
  
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO     $ 48.116,17  
           Elaborado por: Evelin Arteaga 
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5.6.2. Estado de Resultados 
 
El estado de resultados, también conocido como estado de ganancias y pérdidas, es un estado 
financiero conformado por un documento que muestra detalladamente los ingresos, los gastos y el 
beneficio o pérdida que ha generado la microempresa durante un periodo de tiempo determinado. 
En el caso del proyecto se presenta el estado de resultado proyectado para los cinco años donde se 
puede evidenciar una utilidad positiva en todos los periodos proyectados. 
 
Tabla N° 5.26  Estado de Resultados 
ESTADOS DE RESULTADOS 
CONCEPTO AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
INGRESO POR VENTAS 205027,80 247523,91 298828,19 360766,31 435542,35 
(-) COSTO DE PRODUCCION 98245,65 107083,77 118914,37 125476,23 138670,77 
             MATERIA PRIMA DIRECTA 50769,12 52749,12 54806,33 56943,78 59164,59 
             MANO DE OBRA DIRECTA 27958,42 32104,12 40247,45 43040,10 52380,29 
             GASTOS DE FABRICACION 19518,11 22230,54 23860,59 25492,35 27125,89 
(=) UTILIDAD BRUTA 106782,15 140440,14 179913,82 235290,09 296871,58 
(-) GASTOS OPERACIONALES 27127,46 30105,22 32013,81 33597,98 35538,50 
            GASTOS ADMINISTRATIVOS 22217,73 24492,08 25988,65 27160,15 28687,32 
            GASTOS DE VENTAS  4909,74 5613,14 6025,16 6437,83 6851,18 
(=) UTILIDAD OPERACIONAL 79654,69 110334,93 147900,01 201692,11 261333,08 
(-) GASTOS FINANCIEROS 1430,16 1172,97 886,01 597,42 177,07 
(=) UTILIDAD ANTES DE REPARTO A 
TRAB. 78224,53 109161,96 147014,00 201094,69 261156,01 
(-) 15% REPARTO DE TRABAJADORES 11733,68 16374,29 22052,10 30164,20 39173,40 
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA 
RENTA 66490,85 92787,66 124961,90 170930,49 221982,61 
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA 16622,71 23196,92 31240,48 42732,62 55495,65 
(=) UTILIDAD NETA 49868,14 69590,75 93721,43 128197,86 166486,96 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 184 
 
 
5.6.3. Flujo de Caja 
 
 
El flujo de caja es un documento o informe financiero que muestra los flujos de ingresos y egresos 
de efectivo que tiene una empresa durante un periodo de tiempo determinado. 
Prácticamente permite analizar si la microempresa tendrá suficientes fondos para hacer frente a sus 
compromisos. 
La diferencia entre los ingresos y los egresos de efectivo se conoce como saldo, el cual puede ser 
favorable (cuando los ingresos son mayores que los egresos) o desfavorable (cuando los egresos 
son mayores que los ingresos). 
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Tabla N° 5.27  Flujo de Caja 
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 
DESCRIPCION AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
A) FLUJO DE INGRESOS             
      INGRESOS POR VENTAS 0,00 205027,80 247523,91 298828,19 360766,31 435542,35 
      VALOR RESIDUAL DEL ACTIVO FIJO 0,00 21299,61 17005,32 12711,03 8660,50 4802,45 
      RECUPERACION DEL CAPITAL DE 
TRABAJO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 19.932,27 
TOTAL BENEFICIOS 0,00 226327,41 264529,23 311539,22 369426,81 460277,06 
B) FLUJO DE COSTOS             
      INVERSION FIJA 25593,90 0,00 0,00 0,00 1020,00 0,00 
      INVERSION DIFERIDA 2590,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
      INVERSION CAPITAL DE TRABAJO 19932,27 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
      COSTO DE PRODUCCION 0,00 97385,15 106223,27 118053,87 124615,73 137810,27 
      GASTOS OPERACIONALES 0,00 23869,47 26847,23 28755,82 30679,99 32620,51 
TOTAL COSTOS 48116,17 121254,62 133070,50 146809,69 156315,71 170430,77 
C) FLUJO ECONOMICO (A - B) -48116,17 105072,79 131458,74 164729,53 213111,10 289846,29 
      15% PARTICIPACION TRABAJADORES 0,00 11733,68 16374,29 22052,10 30164,20 39173,40 
       25% IMPUESTO A LA RENTA 0,00 16622,71 23196,92 31240,48 42732,62 55495,65 
FLUJO FINANCIERO -48116,17 133429,18 171029,95 218022,11 286007,93 384515,35 
                         Elaborado por: Evelin Arteaga 
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5.7. Indicadores Financieros 
 
 
Los indicadores  financieros o índices financieros es la relación entre cifras extractadas de los 
estados financieros y otros informes contables. Con el propósito de reflejar en forma objetiva el 
comportamiento de la microempresa interpretando los resultados que arrojan los indicadores 
financieros. 
Para este proyecto se va a tomar en cuenta los indicadores de endeudamiento y rentabilidad.  
 
5.7.1. Indicadores de Endeudamiento 
 
 
Los indicadores de endeudamiento permiten medir el nivel de financiamiento que tiene la 
microempresa, determinando en que porcentaje participan los acreedores dentro del sistema de 
financiación, y da información importante acerca de los cambios que se deben hacer para lograr 
que el margen de rentabilidad no se perjudique por el alto endeudamiento que tenga la empresa. 
Dentro de este indicador se utilizara dos índices que son el de solidez y endeudamiento. 
 
5.7.1.1. Solidez 
 
 
Este índice muestra el grado de garantía que tienen los dueños de la microempresa al relacionar el 
pasivo total con el activo total que se dispone. Es decir indica el grado de solidez que exista.  
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INDICE DE SOLIDEZ = 
PASIVO TOTAL 
ACTIVO TOTAL 
  
INDICE DE SOLIDEZ = 
14000,00 
48116,17 
  
  INDICE DE SOLIDEZ = 0,29 
 
 
El resultado indica que el 29% de la inversión total es de los acreedores, es decir cada 0,29 
centavos de dólares son financiados por los dueños de la microempresa. 
 
 
5.7.1.2. Endeudamiento 
 
 
Este índice nos muestra la comparación que se hace entre el pasivo total frente al patrimonio de la 
microempresa. 
 
INDICE DE ENDEUDAMIENTO = 
PASIVO TOTAL 
PATRIMONIO 
  
INDICE DE ENDEUDAMIENTO = 
14000,00 
34116,17 
  INDICE DE ENDEUDAMIENTO = 0,41 
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El pasivo representa el 41% menor que el patrimonio, es decir el valor aportado por los accionistas 
es mayor al valor requerido  para la inversión inicial. 
 
5.7.2. Indicadores de Rentabilidad 
 
 
Los indicadores de rendimiento o llamados también de rentabilidad, se utilizan para medir la 
efectividad que tiene la administración en el manejo de los costos y gastos, buscando que el margen 
de contribución se alto y obtener así un margen neto de utilidad favorable para la microempresa. 
En este indicador se hablara de tres índices que son rentabilidad sobre ventas, rentabilidad 
patrimonial y cobertura de la deuda. 
 
5.7.2.1. Rentabilidad sobre ventas 
 
 
Este índice permite comparar la utilidad neta obtenida para las ventas totales del proyecto. 
 
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS = 
UTILIDAD NETA 
VENTAS 
  
RENTABILIDAD SOBRE VENTAS = 
49868,14 
205027,80 
  RENTABILIDAD SOBRE VENTAS = 24% 
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Como se puede indicar el proyecto inicia con un índice del 24% de utilidad para el primer año, lo 
que se nota que por cada dólar vendido, se gana 0,24 centavos, la rentabilidad registra un alza en 
porcentaje y también en valor. 
 
 
5.7.2.2. Rentabilidad patrimonial 
 
 
Esta razón lo obtenemos dividiendo la utilidad neta entre el patrimonio neto de la microempresa. 
Mide la rentabilidad de los fondos aportados por el inversionista. 
 
RENTABILIDAD PATRIMONIAL = 
UTILIDAD NETA 
PATRIMONIO 
  
RENTABILIDAD PATRIMONIAL = 
49868,14 
34116,17 
  RENTABILIDAD PATRIMONIAL = 146,17% 
 
 
El resultado que nos da es favorable ya que nos muestra una ganancia del 146,17% respecto al 
patrimonio, es decir que por cada dólar que han aportado, el primer año se obtendrá 1 dólar de 
ganancia. 
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5.7.2.3. Cobertura de la deuda 
 
 
La cobertura de la deuda permite relacionar la utilidad operacional dividiendo con los gastos 
financieros del proyecto. 
 
INDICE DE COBERTURA DE LA DEUDA = 
UTILIDAD OPERACIONAL 
GASTOS FINANCIEROS 
 
 
 
 
INDICE DE COBERTURA DE LA DEUDA = 
79654,69 
1430,16 
  INDICE DE COBERTURA DE LA DEUDA = 55,70% 
 
 
El proyecto genera una utilidad en el primer año de un 55,70% para que en el segundo año este 
indicador es del 94% lo que indica que se puede cubrir los interés que se deben pagar en el segundo 
año, y el valor sigue creciendo para el siguiente año que la microempresa mantendría el 
financiamiento. 
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5.8. Tasa de descuento 
 
 
La tasa de descuento se aplica en la actualización de los flujos de caja del proyecto es una de las 
variables que más influyen en el resultado de la evaluación del mismo. 
Utilizando la fórmula que es la siguiente: 
 
Tasa de descuento = CPP + TI + TRP 
 
Donde es: 
CPP: Costo promedio ponderado de capital 
TI: Tasa de inflación 
TRP: Tasa riesgo país 
 
 
 
Tabla N° 5.28  Tasas del 2012 
ABREVIATURA DESCRIPCIÓN PORCENTAJE 
T.A Tasa Activa 8,17% 
T.P Tasa Pasiva 4,53% 
T.I Tasa de Inflación 4,88% 
T.R.P Tasa de Riesgo País 7,22% 
          Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Tabla N° 5.29  Costo Promedio Ponderado de Capital 
COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL 
DETALLE MONTO % FINAN. % C. EFECTIVO CPPC 
RECURSOS PROPIOS 34116,17 62,93 0,0817 5,14 
CREDITO 14000,00 37,07 0,0453 1,68 
TOTAL INVERSION 48116,17 100%   6,82 
Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
TASA DE DESCUENTO = CPP  +  T I  +  TRP 
TASA DE DESCUENTO = 6,82  + 4,88  + 7,22 
TASA DE DESCUENTO = 11,77 
   
 
11,77 0,1177 
 
 
5.9. Análisis del valor actual neto (VAN) 
 
Consiste en actualizar a valor presente los flujos de caja futuros, que va a generar el proyecto, 
descontados a un cierto tipo de interés (la tasa de descuento), y compararlos con el importe inicial 
de la inversión. 
Como tasa de descuento se utiliza normalmente, el costo promedio ponderado del capital de la 
empresa que hace la inversión. 
Su fórmula es la siguiente: 
 
 VAN = - Io + ∑ Flujos de Efectivo 
 
(1 + i )ⁿ 
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Dónde: 
lo = inversión inicial. 
I = tasa de interés calculada. 
n = tiempo, periodo de años. 
 
Si VAN> 0: El proyecto es rentable, se acepta. 
Si VAN< 0: El proyecto no es rentable, se rechaza. 
Si VAN= 0: La inversión no producirá ni ganancias ni perdidas. 
 
Este método se considera el más apropiado a la hora de analizar la rentabilidad del  proyecto. 
 
VAN NORMAL 
VAN = 133.429,18 + 171.029,95 + 218.022,11 + 286.007,93 + 384.515,35 - 48.116,17 
 
(1+0,1177)1 (1+0.1177)2 (1+0.1177)3 
 
(1+0.1177)4 
 
(1+0.1177)5 
 
            VAN = 133.429,18 + 171.029,95 + 218.022,11 + 286.007,93 + 384.515,35 - 48.116,17 
 
1,12 
 
1,25 
 
1,40 
 
1,56 
 
1,74 
  
            VAN = 119.378,35 + 136.905,74 + 218.023,51 + 183.263,96 + 220.438,49 - 48.116,17 
            VAN = 878.010,04 - 48.116,17 
        
            VAN = 829.893,88 
           
 
 
 
 
 
 194 
 
 
 
VAN POSITIVO 
VAN = 133.429,18 + 171.029,95 + 218.022,11 + 286.007,93 + 384.515,35 - 48.116,17 
 
(1+0.12)1 
 
(1+0.12)2 
 
(1+0.12)3 
 
(1+0.12)4 
 
(1+0.12)5 
  
            VAN = 133.429,18 + 171.029,95 + 218.022,11 + 286.007,93 + 384.515,35 - 48.116,17 
 
1,12 
 
1,25 
 
1,40 
 
1,57 
 
1,76 
  
            VAN = 119.133,20 + 136.344,03 + 218.023,51 + 181.763,21 + 218.184,33 - 48.116,17 
            VAN = 873.448,28 - 48.116,17 
        
            VAN = 825.332,12 
           
 
 
 
VAN NEGATIVO 
VAN = 133.429,18 + 171.029,95 + 218.022,11 + 286.007,93 + 384.515,35 - 48.116,17 
 
(1+0.13)1 
 
(1+0.13)2 
 
(1+0.13)3 
 
(1+0.13)4 
 
(1+0.13)5 
  
            VAN = 133.429,18 + 171.029,95 + 218.022,11 + 286.007,93 + 384.515,35 - 48.116,17 
 
1,13 
 
1,28 
 
1,44 
 
1,63 
 
1,84 
  
            VAN = 118.078,92 + 133.941,54 + 218.023,55 + 175.414,02 + 208.699,52 - 48.116,17 
            VAN = 854.157,55 - 48.116,17 
        
            VAN = 806.041,39 
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Tabla N° 5.30  Van Normal 
     CALCULO VAN NORMAL 
AÑO 
FLUJO NETO DEL 
PROYECTO 
TMAR VAN 
0 -48116,17   -48116,17 
1 133429,18 0,1177 119.378,35 
2 171029,95 0,1177 136.905,74 
3 218022,11 0,1177 218.023,51 
4 286007,93 0,1177 183.263,96 
5 384515,35 0,1177 220.438,49 
SUMATORIA 829.893,88 
VAN 829.893,88 
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
Tabla N° 5.31 Van Positivo 
CALCULO VAN POSITIVO 
AÑO 
FLUJO NETO DEL 
PROYECTO 
TMAR VAN 
0 -48116,17   -48116,17 
1 133429,18 0,12 119.133,20 
2 171029,95 0,12 136.344,03 
3 218022,11 0,12 218.023,51 
4 286007,93 0,12 181.763,21 
5 384515,35 0,12 218.184,33 
SUMATORIA 825.332,12 
VAN 825.332,12 
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
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Tabla N° 5.32 Van Negativo 
CALCULO VAN NEGATIVO 
AÑO 
FLUJO NETO DEL 
PROYECTO 
TMAR VAN 
0 -48116,17   -48116,17 
1 133429,18 0,13 118.078,92 
2 171029,95 0,13 133.941,54 
3 218022,11 0,13 218.023,55 
4 286007,93 0,13 175.414,02 
5 384515,35 0,13 208.699,52 
SUMATORIA 806.041,39 
VAN 806.041,39 
      Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
El proyecto es viable ya que se obtiene un van =  $ 825.332,12 positivo, siempre y cuando el valor 
calculado del VAN sea mayor a 1, porque se entiende que se obtendrá beneficios adicionales a la 
inversión realizada. 
 
5.10. Análisis de la tasa interna de retorno (TIR) 
 
 
Proporciona una medida de la rentabilidad relativa del proyecto, frente a la rentabilidad en términos 
absolutos, proporcionada por el VAN. Para la TIR, se aceptan los proyectos que permitan obtener 
una rentabilidad interna, superior a la tasa de descuento apropiada para la empresa, es decir, a su 
costo de capital. 
Este método presenta más dificultades y es menos fiable que el anterior, por eso suele usarse como 
complementario al VAN.  
Si TIR> tasa de descuento: El proyecto es aceptable.  
Si TIR< tasa de descuento: El proyecto no es aceptable 
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TIR= Tm+(TM-Tm) 
VANm 
VANm-VANM 
 
 
Tabla N° 5.33 Tasa Interna de Retorno 
              TASA INTERNA DE RETORNO 
AÑO 
FLUJO NETO 
DEL PROYECTO 
VALORES 
ACTUALES 
NETOS  
FLUJOS VALORES 
ACTUALES NETOS 
ACUMULADOS DEL 
FINAL DEL AÑO 
0 48116,17 48116,17 0,00 
1 133429,18 119.378,35 -71.262,18 
2 171029,95 136.905,74 -208.167,92 
3 218022,11 218.023,51 -426.191,43 
4 286007,93 183.263,96 -609.455,39 
5 384515,35 220.438,49 -829.893,88 
              Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
TIR= Tm+(TM-Tm) 
VANm 
  VANm-VANM 
  
     TIR= 0.11+(0.12-0.11) 825.332,12 
  
825.332,12 - 806.041,39 
     
     TIR= 0,53783875 
   
     TIR= 53,78 % 
   
 
 
 198 
 
 
Se obtiene como tasa interna de retorno de 53,78%  el cual resulta mayor que la tasa de descuento 
calculada, por lo que se confirma la viabilidad del proyecto según el indicador. 
 
5.11. Relación Costo Beneficio 
 
 
La relación costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos, para determinar cuáles son 
los beneficios por cada paso que se ve en el proyecto. 
Cuando se menciona los ingresos netos, se hace referencia a los ingresos que efectivamente se 
recibirán en los años proyectados.  Al mencionar los egresos presentes netos se toman aquellas 
partidas que efectivamente generarán salidas de efectivo durante los diferentes periodos, horizonte 
del proyecto.   
Como se puede apreciar el estado de flujo neto de efectivo es la herramienta que suministra los 
datos necesarios para el cálculo de este indicador. 
 
 La fórmula para el cálculo es la siguiente. 
 
 
B/C = 
BENEFICIO 
COSTO 
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Tabla N° 5.34 Relación Costo Beneficio 
AÑOS BENEFICIOS COSTOS 
TASA DE BENEFICIO COSTO 
DESCUENTO ACUMULADO ACUMULADO 
1 205027,80 23869,47 111,77 22915957,21 2667890,885 
2 247523,91 26847,23 124,93 30922006,16 3353898,47 
3 298828,19 28755,82 139,63 41725093,83 4015147,11 
4 360766,31 30679,99 156,06 56302409,57 4788022,16 
5 435542,35 32620,51 174,43 75972539,12 5690061,45 
TOTAL 227.838.005,88 20.515.020,07 
      Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
B/C = 
BENEFICIO 
COSTO 
  
B/C = 
227838005,88 
20515020,07 
  
  B/C = 11,11 
 
 
 
Se puede explicar que los ingresos representan un 11% más que los ingresos, lo que equivale decir 
que por cada dólar invertido existirá una ganancia de 0,11 centavos. 
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5.12. Definición de los ingresos 
 
Los ingresos se tomaran en base a la oferta del proyecto planteada en el estudio de mercado, 
medida en cantidad de productos vendidos al año multiplicados por el valor promedio calculado. 
 
Tabla N° 5.35 Ingresos 
DETALLE AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
EMPANADAS DE 
VERDE 135780 156147 179569 206504 237480 
PRECIO DE VENTA 1,51 1,59 1,66 1,75 1,83 
TOTAL 205027,80 247523,91 298828,19 360766,31 435542,35 
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
 
5.13. Punto de Equilibrio 
 
 
El punto de equilibrio es el nivel de ventas que permite cubrir los costos, tanto fijos como 
variables.  Dicho de manera más simple, es el punto en el cual la microempresa no gana ni pierde, 
es decir, su beneficio es igual a cero. 
Sirve para determinar el momento en el que las ventas cubren exactamente los costos, un aumento 
en el nivel de ventas por encima del nivel del punto de equilibrio, nos dará como resultado algún 
tipo de beneficio positivo.   
Este cálculo es útil, al comienzo, para conocer el nivel mínimo de ventas a fin de obtener 
beneficios y recuperar la inversión.   
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El punto de equilibrio puede calcularse en unidades o en valor, como se ve a continuación. 
 
 
En unidades: 
 
 
PE (Q) = 
COSTO FIJO 
PRECIO - COSTO VARIABLE 
UNITARIO 
 
 
 
En valor: 
 
PE (S) = 
COSTO FIJO 
PRECIO - COSTO VARIABLE 
UNITARIO 
  
      INGRESOS 
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Tabla N° 5.36 Detalle de Costos Fijos y Costos Variables 
DETALLE COSTOS 
COSTO 
FIJO C.VARIABLE 
COSTOS DE VENTAS 205027,80   205027,80 
GASTOS ADMINISTRATIVOS       
REMUNERACION 12722,74 12722,74   
ARRIENDO 5400,00   5400,00 
UTILES DE OFICINA 93,00   93,00 
UTILES DE LIMPIEZA 240,00   240,00 
SERVICIOS BASICOS 504,00   504,00 
GASTOS DE VENTAS       
PUBLICIDAD 250,00   250,00 
REMUNERACION 4659,736 4659,736   
GASTOS DIFERIDOS       
DEPRECIACION 4294,29 4294,29   
AMORTIZACION 218,00 218,00   
INTERESES BANCARIOS 1430,16 1430,16   
TOTAL 234839,72 23324,92 211514,80 
     Elaborado por: Evelin Arteaga 
 
PE (Q) = 
COSTO FIJO 
PRECIO - COSTO VARIABLE UNITARIO 
    
    
PE (Q) = 
 23324,92  
1,51 - 1,35 
    
PE (Q) = 
23324,92 
  0,16 
  
    PE (Q) = 145780,77 
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PE (S) = 
COSTO FIJO 
PRECIO - COSTO VARIABLE 
UNITARIO 
  
      INGRESOS 
    
PE (S) = 
 23324,92  
1 - 1,35 
   
1,51 
    
PE (S) = 
 23324,92  
1 - 0,89403974 
    
PE (S) = 
23324,92 
  0,10596026 
  
    PE (S) = 220128,96 
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CAPITULO VI 
 
6. Conclusiones y Recomendaciones 
 
 
6.1. Conclusiones 
 
 
 
 El desarrollo del proyecto fue un esfuerzo para lograr el objetivo específico mediante  una 
serie de actividades especiales, una de las principales es el impacto social de la 
microempresa el cual es positivo en la comunidad. 
 
 
  El mercado es amplio a nivel nacional presentando resultados favorables para el 
crecimiento de la microempresa. ya que cada día se da a conocer el producto en el punto de 
venta. 
 
 
 La investigación de mercado permitió conocer que existe una oferta importante por parte 
de las empresas competitivas que comercializan diversos productos, sin embargo hemos 
logrado factores diferentes, generando  un impulso de venta, logrando tener una 
comunicación clara con los clientes para que ellos conozcan las características y beneficios 
del producto.  
 
 
 Es importante lograr ofrecer el producto tomando como base las preferencias de los 
encuestados, dando énfasis al producto que para el cliente resulta de mayor importancia al 
momento de elegirlo. 
 
 
 
 
 
 205 
 
 
 Contar con principios y valores corporativos, que nos guíen  al marco de referencia dentro 
del cual se define el direccionamiento estratégico de la microempresa. 
 
 
 Tener presente y claras las estrategias y objetivos que se plantearon para poder cumplirlos 
y llegar a tener el resultado deseado. 
 
 
 Para un procedimiento correcto en la elaboración del producto, se cuenta con maquinaria y 
equipo de buen estado, como también operarios capacitados de cada área. 
 
 
 Al elaborar el estudio financiero y económico se pudo determinar que la microempresa 
productora y comercializadora de empanadas de verde se requiere de una inversión inicial 
de $48.116,17 el cual se divide en el 62,93% corresponde a fondos propios y el 37,07% se 
cubrirá mediante un crédito bancario. 
 
 
 De acuerdo a los ingresos y egresos estimados del proyecto se obtendrá utilidades en cada 
uno de los cinco  periodos proyectados, es decir que se determina una rentabilidad. 
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6.2. Recomendaciones 
 
 
 
 Se recomienda a futuro expandir una variedad de productos a fin de abarcar mercados 
diversos. 
 
 
 Estudiar el FODA para conocer y comparar las debilidades y fortalezas con las que cuenta 
la microempresa ante la competencia. 
 
 
 Dar una capacitación cada cierto tiempo a todo el personal que vaya a ser contratado y de 
esta manera lograr que el procedimiento del producto sea excelente y no exista 
desperdicios. 
 
 
 Tener siempre un control de costos, es decir por cada semana laboral, manejar un 
formulario en el que se especifique cual es la cantidad de pedido, de materia prima que se 
requiera y de materiales indirectos. 
 
 
 Se recomienda tener alianzas estrategias con microempresas relacionadas con actividades 
de alimentos como pueden ser los restaurantes. 
 
 
 Que exista una clara y buena comunicación entre el personal de cada área para tener un 
clima laboral excelente.  
 
 
 Realizar reuniones por lo menos dos veces al mes para ir verificando los controles de salida 
del producto, he inquietudes que tengan el personal que está laborando. 
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No. De orden NOMBRE DE PARROQUIAS ZONAS CENSALES 
1 EL CONDADO  L.1 1 A LA 4 
2                        L. 2 5 A LA 25 
3 CARCELÉN 26 A LA 40 
4 COMITÉ DEL PUEBLO 41 A LA 52 
5 PONCEANO  53 A LA 65 
6 COTOCOLLAO 66 A LA 72 
7 COCHAPAMBA 73 A LA 87 
8 CONCEPCIÓN 88 A LA 96 
9 KENEDY 97 A LA 111 
10 SAN ISIDRO DE EL INCA 112 A LA 122 
11 JIPIJAPA 123 A LA 131 
12 IÑAQUITO  132 A LA 146 
13 RUMIPAMBA 147 A LA 155 
14 BELISARIO QUEVEDO 156 A LA 170 
15 MARISCAL SUCRE 171 A LA 176 
16 SAN JUAN 177 A LA 191 
17 ITCHIMBÍA 192 A LA 200 
18 PUENGASÍ 201 A LA 218 
19 CENTRO HISTÓRICO 219 A LA 229 
20 LA LIBERTAD  230 A LA 237 
21 CHILIBULO 238 A LA 251 
22 SAN BARTOLO 252 A LA 267 
23 LA MAGDALENA 268 A LA 274 
24 CHIMBACALLE 275 A LA 284 
25 FERROVIARIA 285 A LA 302 
26 LA ARGELIA 303 A LA 321 
27 SOLANDA L 2 322 A LA 335 
  SOLANDA L 1 325 A LA 339 
28 LA MENA 340 A LA 350 
29 CHILLOGALLO 351 A LA 367 
30 LA ECUATORIANA 368 A LA 385 
31 QUITUMBE L 1 386 A LA 399 
                    L 2 400 A LA 409 
32 TURUBAMBA 410 A LA 428 
33 GUAMANI L 1 440 A LA 448 
                  L 2 429 A LA 439 
Fuente: Censo de Población y Vivienda (CPV) 2010 
Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC) 
Elaborado por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Dirección de Estudios Analíticos Estadísticos (DESAE)  
- Vladimir Almeida Morillo 
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Población de la Ciudad de Quito por Grupos de Edad, según Zonas y Sectores 
97 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 100 363 94 557 
   2 102 385 88 575 
   3 90 307 77 474 
   4 73 298 81 452 
   5 78 319 98 495 
   6 78 353 115 546 
   7 79 314 102 495 
   8 98 323 54 475 
   9 97 323 60 480 
   10 75 257 76 408 
   Total 870 3.242 845 4.957 
98 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 114 300 50 464 
   2 61 316 78 455 
   3 101 305 65 471 
   4 226 787 65 1.078 
   5 97 343 49 489 
   6 121 367 66 554 
   7 100 385 41 526 
   8 95 308 41 444 
   9 72 341 46 459 
   10 62 255 38 355 
   Total 1.049 3.707 539 5.295 
99 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 55 305 63 423 
   2 91 352 44 487 
   3 79 337 56 472 
   4 87 355 55 497 
   5 93 361 49 503 
   6 143 344 60 547 
   7 83 356 52 491 
   8 88 355 65 508 
   9 66 254 53 373 
   10 37 142 41 220 
   Total 822 3.161 538 4.521 
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100 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 70 248 86 404 
   2 79 318 59 456 
   3 75 248 44 367 
   4 85 279 64 428 
   5 78 360 125 563 
   6 72 284 96 452 
   7 74 351 83 508 
   8 71 286 61 418 
   9 103 437 90 630 
   Total 707 2.811 708 4.226 
101 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 126 447 124 697 
   2 67 321 56 444 
   3 91 383 56 530 
   4 124 355 31 510 
   5 260 1.120 231 1.611 
   6 48 260 47 355 
   7 39 240 38 317 
   8 75 257 74 406 
   Total 830 3.383 657 4.870 
102 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 88 380 69 537 
   2 183 447 33 663 
   3 69 209 29 307 
   4 41 154 16 211 
   5 55 204 47 306 
   6 106 313 16 435 
   7 72 216 17 305 
   8 236 750 135 1.121 
   9 383 922 77 1.382 
   Total 1.233 3.595 439 5.267 
103 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 124 212 10 346 
   2 164 341 11 516 
   3 104 219 14 337 
   4 177 469 30 676 
   5 179 349 20 548 
   6 115 220 22 357 
   7 153 367 35 555 
   8 89 404 51 544 
   9 105 314 33 452 
   10 122 306 18 446 
   Total 1.332 3.201 244 4.777 
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104 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 82 253 30 365 
   2 197 412 13 622 
   3 239 561 26 826 
   4 176 390 25 591 
   5 92 199 9 300 
   6 157 322 17 496 
   7 161 342 7 510 
   8 168 373 18 559 
   9 112 272 16 400 
   10 102 210 20 332 
   11 84 226 20 330 
   Total 1.570 3.560 201 5.331 
105 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 103 380 36 519 
   2 83 344 63 490 
   3 68 234 24 326 
   4 77 279 21 377 
   5 75 347 32 454 
   6 92 299 42 433 
   7 94 339 79 512 
   8 102 333 75 510 
   9 146 562 118 826 
   Total 840 3.117 490 4.447 
106 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 74 277 42 393 
   2 74 249 56 379 
   3 81 276 54 411 
   4 86 286 51 423 
   5 70 281 43 394 
   6 68 264 52 384 
   7 76 339 59 474 
   8 93 305 49 447 
   9 57 263 42 362 
   10 71 245 52 368 
   Total 750 2.785 500 4.035 
107 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 92 287 40 419 
   2 88 229 30 347 
   3 76 292 50 418 
   4 88 304 56 448 
   5 70 250 46 366 
   6 87 296 57 440 
   7 140 269 14 423 
   8 81 275 66 422 
   9 79 312 41 432 
   10 73 273 51 397 
   Total 874 2.787 451 4.112 
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108 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 166 541 50 757 
   2 126 398 49 573 
   3 148 459 31 638 
   4 73 320 29 422 
   5 93 353 26 472 
   6 75 220 25 320 
   7 67 358 41 466 
   8 70 316 20 406 
   9 102 365 27 494 
   10 92 413 43 548 
   11 85 314 33 432 
   12 96 308 36 440 
   Total 1.193 4.365 410 5.968 
109 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 74 352 45 471 
   2 82 346 57 485 
   3 63 231 32 326 
   4 41 196 15 252 
   5 36 134 12 182 
   6 67 338 37 442 
   7 85 370 62 517 
   8 73 258 57 388 
   9 84 264 10 358 
   10 99 335 54 488 
   11 99 341 39 479 
   12 99 313 50 462 
   Total 902 3.478 470 4.850 
110 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 162 562 36 760 
   2 144 376 25 545 
   3 59 186 19 264 
   4 171 425 28 624 
   5 113 387 22 522 
   6 66 202 11 279 
   7 53 208 12 273 
   Total 768 2.346 153 3.267 
111 
 
De 0 a 14 años De 15 a 64 años De 65 años y nas Total 
   1 172 305 21 498 
   2 88 192 13 293 
   3 298 726 37 1.061 
   4 151 389 17 557 
   5 313 822 45 1.180 
   6 106 385 38 529 
   Total 1.128 2.819 171 4.118 
Fuente: Censo de Población y Vivienda (CPV) 2010 
     Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC) 
     Elaborado por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Dirección de Estudios Analíticos Estadísticos (DESAE)  
- Vladimir Almeida Morillo 
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Tasas de Interés 
SEPTIEMBRE 2012 (*) 
1. TASAS DE INTERÉS ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES 
Tasas Referenciales Tasas Máximas 
 
Tasa Activa Efectiva Referencial  
para el segmento: 
% anual 
 
Tasa Activa Efectiva Máxima  
para el segmento: 
% anual 
  Productivo Corporativo 8.17   Productivo Corporativo 9.33 
  Productivo Empresarial 9.53   Productivo Empresarial 10.21 
  Productivo PYMES 11.20   Productivo PYMES 11.83 
  Consumo   15.91   Consumo  16.30 
  Vivienda 10.64   Vivienda 11.33 
  Microcrédito Acumulación 
Ampliada 
22.44   Microcrédito Acumulación 
Ampliada 
25.50 
  Microcrédito Acumulación Simple 
25.20   Microcrédito Acumulación 
Simple 
27.50 
  Microcrédito Minorista    28.82   Microcrédito Minorista    30.50 
2. TASAS DE INTERÉS PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO 
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual 
  Depósitos a plazo 4.53   Depósitos de Ahorro 1.41 
  Depósitos monetarios 0.60   Depósitos de Tarjetahabientes 0.63 
  Operaciones de Reporto 0.24     
3. TASAS DE INTERÉS PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO 
Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual 
  Plazo 30-60 3.89   Plazo 121-180 5.11 
  Plazo 61-90 3.67   Plazo 181-360 5.65 
  Plazo 91-120 4.93   Plazo 361 y más 5.35 
4. TASAS DE INTERÉS PASIVAS EFECTIVAS MÁXIMAS PARA LAS 
INVERSIONES DEL SECTOR PÚBLICO  
(según regulación No. 009-2010) 
 
5. TASA BÁSICA DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR 
6. OTRAS TASAS REFERENCIALES 
  Tasa Pasiva Referencial 4.53   Tasa Legal 8.17 
  Tasa Activa Referencial  8.17   Tasa Máxima Convencional 9.33  
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  7. Tasa Interbancaria   
8. Boletín de Tasas de Interés 
   8.1.  Boletín Semanal de Tasas de Interés     
   8.2. Comparación Tasas: Activas Promedio – Referenciales BCE 
9. Información Histórica de Tasas de Interés 
   9.1.   Tasas de Interés Efectivas 
   9.2.   Resumen Tasas de Interés 
   9.3.   Tasas de Interés por Tipo de Crédito (Vigente hasta Julio de 2007) 
   9.4.   Boletines Semanales de Tasas de Interés 
10. Material de Apoyo:   
10.1.    Instructivo de Tasas de Interés – Incluye ejemplos 
11. Informes de Tasas de Interés:   
  11.1.   Evolución del Crédito y Tasas de Interés  
12. Base legal:   
  12.1.   Base Legal: Regulación No. 153 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.2.   Base Legal: Regulación No. 154 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.3.   Base Legal: Regulación No. 161 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.4.   Base Legal: Regulación No. 184 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.5.   Base Legal: Regulación No. 190 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.6.   Base Legal: Regulación No. 197 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.7.   Base Legal: Regulación No. 198 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
  12.8.   Base Legal: Regulación No. 009-2010 del Directorio del Banco Central del Ecuador 
(*) Nota General: El artículo 6, del Capítulo I “Tasas de interés referenciales”, y el artículo 3 del Capítulo II “Tasas de Interés 
de Cumplimiento Obligatorio”, del título Sexto “Sistema de tasas de interés”, del Libro I “Política Monetaria-Crediticia”, de 
Codificación de Regulaciones del Banco Central del Ecuador, establece que, en caso de no determinarse las tasas de interés 
referenciales y máximas por segmento, para el período mensual siguiente regirán las últimas tasas publicadas por el 
Banco Central del Ecuador. 
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Tasa de la inflación 
FECHA VALOR 
Agosto-31-2012 4.88 % 
Julio-31-2012 5.09 % 
Junio-30-2012 5.00 % 
Mayo-31-2012 4.85 % 
Abril-30-2012 5.42 % 
Marzo-31-2012 6.12 % 
Febrero-29-2012 5.53 % 
Enero-31-2012 5.29 % 
BANCO CENTRAL DEL ECUADOR  www.bce.fin.ec 
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Tasa de Riesgo País 
FECHA VALOR 
Septiembre-17-2012 722.00  
Septiembre-16-2012 723.00  
Septiembre-15-2012 723.00  
Septiembre-14-2012 723.00  
Septiembre-13-2012 778.00  
Septiembre-12-2012 776.00  
Septiembre-11-2012 778.00  
Septiembre-10-2012 778.00  
Septiembre-09-2012 778.00  
Septiembre-08-2012 778.00  
Septiembre-07-2012 778.00  
Septiembre-06-2012 776.00  
Septiembre-05-2012 788.00  
Septiembre-04-2012 789.00  
Septiembre-03-2012 791.00  
Septiembre-02-2012 791.00  
Septiembre-01-2012 791.00  
Agosto-31-2012 791.00  
Agosto-30-2012 786.00  
Agosto-29-2012 783.00  
Agosto-28-2012 775.00  
Agosto-27-2012 775.00  
Agosto-26-2012 774.00  
Agosto-25-2012 774.00  
BANCO CENTRAL DEL ECUADOR  www.bce.fin.ec 
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19
Sector …………………….. Sexo ………………………………..
Edad ………………………………..
1. ¿ Le gusta a usted las empanadas de verde?
1.1. Si 1.2. No
2. ¿ Con qué frecuencia compra usted las empanadas de verde ?
2.1. 2.2.
2.3. 2.4.
2.5. ………………………………
3. ¿ Qué tipo de rellenos le gustaria en las empandas de verde ?
3.1. 3.2.
3.3. 3.4.
3.5. ………………………………
4. ¿ En qué lugares usted adquiere las empanadas de verde ?
4.1. 4.2.
4.3. 4.4.
4.5. 4.6. ………………………………
5. ¿ Le gustaria que se comercialicé las empanadas de verde en el sector norte de Quito ?
5.1. Si 5.2. No
6. ¿ Por qué no consumiría las empanadas de verde ?
6.1. 6.2.
6.3. 6.4.
6.5. ………………………………
7. ¿ Que presentación le gustaría que tenga las empanadas de verde ?
7.1. Bandejas de 5 a 10 u 7.2. En funda de 6 a 8 u
7.3. 7.4. ………………………………
8. ¿ A qué precio le gustaría las empanadas de verde ?
8.1. 8.2.
8.3. 8.4.
9. ¿ Sería ideal que para consumir las empanadas de verde tengan un valor agregado ?
9.1. 9.2.
9.3. 9.4. ………………………………
Gracias por su colaboración
Otros
Sobre de café instantaneo Libro de recetas
Otros Especifique
Tiendas En la calle
Otros Especifique
Poca Variedad Poca Informacion
ENCUESTA DE EMPANADAS DE VERDE
REGLETA DE PENETRACIÓN
Poca Cantidad Otros
Especifique
Queso Pollo
Carne Otros
Especifique
Autoservicios Minimarket
1 vez al mes
3 veces al mes
2 veces al mes
Especifique
Otros Especifique
De $1,50 a $1,75De $1,00 a $1,50
De $1,75 a $2,00 De $2,00 a $2,50
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1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19
Nombre del Autoservicio …………………………………………….
Persona Encargada …………………………………………….
1. ¿ Cuenta con proveedores que le ofrezcan vender empanadas de verde?
1.1. Si 1.2. No
2. ¿ Cuantos proveedores tiene de empanadas de verde ?
2.1. 2.2.
2.3. 2.4.
3. ¿ De qué forma le ofrece el proveedor para comercializar las empanadas de verde ?
3.1. 3.2.
3.3. 3.4.
3.5. ………………………………
4. ¿ Se encuentra satisfecho con los proveedores que le ofrecen las empanadas de verde ?
4.1. 4.2. Mas o menos
4.3.
5. ¿ Si otro porveedor le ofrece este producto cumpliendo con sus expectativas acudiría a el  ?
5.1. 5.2.
5.3. 5.4. ………………………………
6. ¿ Cada que tiempo hace el requerimiento de las empanadas de verde?
6.1. 6.2.
6.3.
7. ¿ Cuáles son las caracteristicas que usted observa para adquirir el producto?
7.1. 7.2.
7.3. 7.4.
Gracias por su colaboración
Si No
Otros Especifique
Poco
Precio Calidad
Cantidad
Semanal
Quincenal
Presentación
Diario
Mucho
REGLETA DE PENETRACIÓN
ENCUESTA DE EMPANADAS DE VERDE
De 1 a 3 De 3 a 5
De 5 a 7 De 7 o más
Bandejas En fundas
Sellado al vacío Otros
Especifique
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PROFORMA 
Equipos Cueva 
  
  
Jonathan Cueva Quito, Francisco Montalvo y Bella Aurora 
C.I. 170361558-1       
Cliente: María Piedad Jara R.U.C.-C.I: 1300352893001   
Dirección:  Luis Calixto N13-19 y Francisco Nieto Ciudad:  Quito 
 Teléfono: 098902402 Fecha:  31/07/2012 
 CANT DESCRIPCIÓN V. UNITARIO V. TOTAL 
          
1 Campana acero inoxidable de 1mm.    2500,00 2500,00 
  Con metro extractor 2mts x 80cm x 60cm       
1 Cocina industrial en acero  inoxidable con dos hornillas   1200,00 1200,00 
  dobles con soporte de tubo rectangular        
  de 40 x 20 en 2 mm de grosor       
1 Coche de gavetas de verde con ruedas locas   150,00 150,00 
1 Plancha de tool de acero inoxidable    550,00 550,00 
  para paredes 1mm grosor 40 x 1,20       
1 Estructura tecle movilización olla de presión    350,00 350,00 
1 Instalación de gas con tubería cubierta    950,00 950,00 
  con 3 válvulas industriales  y 1 válvula de  regulación de gas     
1 Puerta corrediza de tool con chapa de seguridad 450,00 450,00 
1 Estructura de techo con canaleta de agua adosada  700,00 700,00 
  a la campana       
1 Olla de presión industrial    1300,00 1300,00 
          
          
Son:  Nueve mil ciento veinte y ocho con   SUBTOTAL 8.150,00 
                  00/100 dólares   DESCUENTO 0,00 
Observaciones: 
 
IVA 12% 978,00 
      TOTAL US$. 9.128,00 
